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V dnešní dobČ existuje na trhu velké mnoţství podnikatelĤ a vstup nových je stále 
sloţitČjší záleţitostí. Podnikatel je aktivnČ smýšlející osoba, jeţ se díky svým nápadĤm snaţí 
proniknout do svČta, který nám všem nabízí široké spektrum pĜíleţitostí. Podmínkou reálnosti 
podnikatelových nápadĤ, je nutné na nČ komplexnČ pohlíţet z mnoha hledisek. 
Prioritou pro podnikatele se jeví nalezení konkurenční výhody u svého nápadu a také nalezení 
mezery na trhu s dostatečnČ velkou poptávkou zajišťující ţivotaschopnost podniku. Nápad 
podnikatele je  vhodné pĜenést na papír ve formČ podnikatelského plánu se všemi 
náleţitostmi. Podnikatelský plán je dokument, který sestavují podnikatelé, aby si mohli ovČĜit 
realizovatelnost svého nápadu. 
Cílem této bakaláĜské práce je zpracování podnikatelského plánu pro začínající firmu. 
Práce je rozdČlena na teoretickou a praktickou část. Teoretická část pojednává 
o problematice související s podnikatelským plánem, která byla vypracována na základČ 
odborné literatury. Jsou v ní objasnČny pojmy podnikatel, právní formy podnikání, 
fyzické a právnické osoby, malé a stĜední podniky a na závČr samotný podnikatelský plán.  
V práci jsou dále vysvČtleny analýzy pro charakteristiku podnikatelského prostĜedí 
jako je SWOT analýza, PorterĤv model pČti sil nebo také PESTLE analýza.  
Praktická část je vČnována samotnému zpracování podnikatelského plánu firmy 
„U Rozbitého dţbánu, s. r. o.“. V podnikatelském plánu je zmínČn účel jeho pouţití, popis 
podnikatelské pĜíleţitosti a všeobecný popis firmy. V plánu jsou detailnČ konkretizováni 
dodavatelé podniku, jenţ umoţní podniku pĜipravovat pokrmy pro potencionální zákazníky. 
Cílová skupina zákazníkĤ byla zjištČna na základČ analýzy trhu prostĜednictvím 
dotazníkového šetĜení. Mezi další analýzy vyskytující se v podnikatelském plánu patĜí 
PESTLE analýza, ve které je zkoumáno makroprostĜedí a PorterĤv model pČti sil, pomocí 
nČhoţ je zkoumáno mikroprostĜedí podniku. V marketingové a obchodní strategii 
je prostĜednictvím marketingového mixu 4P pĜedstaven produkt podniku, cenová strategie, 
distribuce a propagace. NejdĤleţitČjší částí podnikatelského plánu je finanční plán, 
díky nČmuţ je moţné všechny informace pĜeformulovat do číselné podoby ve formČ rĤzných 
výkazĤ. Z tČchto výkazĤ lze poté vyčíst, zdali je vhodné podnik realizovat. Poslední část 
podnikatelského plánu je vČnována SWOT analýze, ve které jsou zkoumány pĜíleţitosti, 
hrozby, silné a slabé stránky podniku. Shrnutí a doporučení obsahují rady začínajícímu 
podnikateli, které byly odvozeny na základČ zjištČných informací, získaných 
z podnikatelského plánu. 
V závČru je shrnuta celá teoretická i praktická část. 
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2 Teoretická východiska pro zpracování podnikatelského plánu 
Tato kapitola je zamČĜena na základní pojmy spojené s podnikáním a vše, co je nutné 
k pochopení problematiky. RovnČţ je objasnČn zejména pojem podnikání, jeho 
pojetí a zároveĖ vysvČtlen pojem podnikatel, u kterého jsou rozebrány podnikatelovy 
rysy a také desatero úspČšného podnikatele. 
2.1 Podnikání 
Pojem podnikání je moţno interpretovat v následujících pojetích, které budou vysvČtleny 
na základČ literatury Veber, Srpová a kol., Ň01Ň: 
- Ekonomické pojetí – pĜi dynamickém procesu podnikání dochází ke zmČnČ pĤvodní 
vloţené hodnoty niţší na výchozí hodnotu vyšší, coţ charakterizuje občanský zákoník 
v definici podnikatele jako činnost provádČnou za účelem zisku. 
- Psychologické pojetí – z tohoto hlediska stojí za zmínČní seberealizace podnikatele, 
která vyjadĜuje rozvoj vlastní osobnosti a schopností. M. ůrmstrong, ĚŇ007ě ve své 
publikaci uvádí, ţe psycholog  A. H. Maslow definuje seberealizované osoby 
následovnČ: snadno pĜijímají okolnosti ţivota, namísto toho aby je odmítaly. 
Jsou kreativní a umČjí se chovat spontánnČ. Najde-li se jakýkoliv problém, 
snaţí se o jeho vyĜešení. UmČjí se chovat k lidem a váţí si svého ţivota. Seberealizace 
je na nejvyšším stupni hierarchických potĜeb v MaslowovČ pyramidČ potĜeb. 
- Sociologické pojetí – podnikání není spojeno jen s podnikatelem samotným, 
ale také se všemi ostatními účastníky, kteĜí s jeho podnikáním souvisí. Mohou to být 
napĜíklad spokojení zákazníci, u kterých díky produktĤm a sluţbám podnikatele došlo 
k nČjakému uspokojení jejich potĜeb, dále to mĤţe být tvorba pracovních míst apod. 
2.2 Podnikatel 
Podnikatele charakterizuje Zákon č. Řř/Ň01Ň Sb., občanský zákoník následovnČ: 
„Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost živnostenským 
nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku, 
je považován se zĜetelem k této činnosti za podnikatele.“ 
 
Existuje mnoho dalších definic podnikatele napĜíklad tyto: 
- „iniciátor a nositel podnikání – investuje své prostĜedky, čas, úsilí a jméno, pĜebírá 
odpovědnost, nese riziko s cílem dosáhnout svého finančního a osobního uspokojení, 
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- osoba schopná rozpoznat pĜíležitosti, mobilizovat a využívat zdroje a prostĜedky 
k dosažení stanovených cílů a ochotná podstoupit tomu odpovídající rizika. 
(Veber, Srpová a kol., 2012, s. 15).“ 
 
Charakteristické rysy podnikatele 
Z pĜedchozích definic vyplývají nČkteré charakteristické rysy pro podnikatele. 
Podnikatel je ten, kdo neprovozuje činnost jednorázovou, nýbrţ opakovanou. 
Podnikatel hledá moţnosti, jak sehnat finanční prostĜedky nezbytné pro podnikatelskou 
činnost a usiluje o zhodnocení všech vloţených zdrojĤ do podnikání, a to i pĜes to, 
ţe je moţno být pĜitom postihnut určitým rizikem ztráty tČchto zdrojĤ 
(Veber, Srpová a kol., 2012).  
Zda zdroje budou zhodnoceny, či ne v mnoha pĜípadech záleţí i na zkušenostech 
samotného podnikatele. To znamená, ţe by se mČl orientovat v problematice ohlednČ 
podnikání a také záleţí na jeho zapáleném pĜístupu do podnikatelských aktivit ĚVeber, Srpová 
a kol., 2012). 
Podnikatelé jdou za svými cíli a umČjí vyuţívat veškerých pĜíleţitostí, 
které se jim v podnikání nabízejí, i kdyţ jsou spjaty s rizikem nČkdy niţším, nČkdy vyšším. 
Podnikatelé se liší i v pĜístupu k tomuto riziku. Jsou podnikatelé se sklonem k riziku, s averzí 
k riziku a také podnikatelé, kteĜí zastávají neutrální postoj. Podnikatelé se bČhem svého 
podnikání rozvíjejí, učí se novým vČcem a poučují se ze svých chyb 
(Veber, Srpová a kol., 2012). 
„Podnikání člověku dává pĜíležitost: kontrolovat svůj osud, odlišit se od většiny pevně 
firemně provázaných lidí, plně rozvinout svůj potenciál s pocitem, že jej nikdo nezneužívá, 
dosáhnout nadprůměrných zisků a zajistit si tak vysoký životní standart, prospívat svému 
sociálnímu okolí a společnosti (Staňková, 2007, s. 2).“ 
 
Desatero úspČšného podnikatele 
Kaţdý podnikatel, který touţí po dosaţení svých cílĤ, by se mČl Ĝídit a chovat se podle 
„desatera pro úspěšného podnikatele“, které bude vysvČtleno na základČ literatury 
Veber, Srpová a kol., Ň01Ň. 
1. Vytrvalost 
Jak jiţ bylo zmínČno, podnikání není jednorázová akce, nýbrţ opakovaný proces, 
pĜi kterém se podnikatel snaţí co nejlépe zhodnotit svĤj kapitál. I pĜes nezdary, 
se kterými se na dlouhé cestČ za svým cílem stĜetne, nesmí nikdy ustoupit. Musí pokračovat 
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dále, neustále se zlepšovat a uvČdomovat si, ţe i vše zlé mĤţe být pro nČco dobré 
a ze svých chyb a nedostatkĤ by si mČl vzít ponaučení do budoucna. 
2. Sebedůvěra 
V literatuĜe R. Yeung, (2009, s. 21) je zmínČno, ţe „sebedůvěra znamená schopnost 
jednat, vzít svůj osud do vlastních rukou“. Z toho vyplývá, ţe kaţdý podnikatel by mČl mít 
dĤvČru v sebe sama, uvČdomit si co očekává a čeho je schopný dosáhnout, kdyţ do toho vloţí 
své síly. MČl by být prĤbojný a nebát se pĜekonat pĜekáţky. Zcela určitČ by se mČl radovat 
ze svých dílčích úspČchĤ, jelikoţ právČ ty mohou být velkou hnací silou za vČtšími úspČchy. 
3. Odpovědnost 
Kaţdý podnikatel je zodpovČdný za své jednání, a proto je dobré chovat se podle určitých 
pravidel. Podnikatel vystupuje ve vztazích se zákazníky, dodavateli, zamČstnanci a rĤznými 
státními institucemi. Zákazníci očekávají od podnikatele dodání svých produktĤ včas 
a na správném místČ, zamČstnanci poţadují po podnikateli včasné plnČní mzdových 
povinností, dodavatelé chtČjí mít zaplacené faktury napĜ. za materiál podle smluvních 
podmínek a stát očekává od podnikatele plnČní daĖové povinnosti. UrčitČ by mohly 
být zmínČny i další oblasti, za které je podnikatel zodpovČdný, ale podstata jiţ byla uvedena. 
DĤleţité je udČlat vše správnČ a napoprvé se zodpovČdným pĜístupem, neţli chybovat a nést 
následné dĤsledky. 
4. Informovanost 
Kaţdý človČk je jiný a také podnikatelé se ve mnoha smČrech mohou lišit. Lidé mají 
své vrozené vlastnosti a další mohou po dobu svého ţivota získávat a zdokonalovat se. Z toho 
vyplývá, ţe podnikatel, který má vystudovanou vysokou školu nemusí být zdaleka tak dobrý 
jako podnikatel se školou stĜední s menšími znalostmi, ale s daleko vČtším zapálením 
a prĤbojnou osobností. Ovšem v podnikatelské praxi je informovanost velmi dĤleţitá, 
jelikoţ prosadit se v dnešní dobČ není vĤbec snadné. Je tĜeba mít spoustu znalostí ohlednČ 
trendĤ dnešní společnosti, ohlednČ trhu, dodavatelích apod. 
5. Iniciativní chování 
Popud podnikatele k vykonání určité činnosti je velmi dĤleţitý. Podnikatel musí být akční 
a mít snahu, aby dosáhl toho, po čem touţí. ěíká se: „kdo nic nedělá, nic nepokazí“, 
coţ mĤţe být v normálním ţivotČ sice pravda, ale v podnikatelském svČtČ to mĤţe podnikateli 
velmi uškodit, vzhledem k tomu, ţe pohodlné chování a nic nedČlání podnikateli ţádný uţitek 




6. Monitoring sebe sama 
Poznání sebe sama mĤţe podnikateli usnadnit cestu za úspČchem. Je výhodné, 
kdyţ podnikatel ví, v čem oproti ostatním vystupuje z davu, jaké jsou jeho klady a pĜednosti 
a jaké jsou jeho dovednosti. Umí vycházet s lidmi a vystupovat na veĜejnosti. UvČdomuje si, 
v čem vyniká a v čem naopak zaostává a také co by mČl na sobČ stále vylepšovat, aby nezĤstal 
zakrnČlý na místČ a takzvanČ „neusnul na vavĜínech“. Dobré stránky je tĜeba posílit a slabé 
postupnČ eliminovat. 
7. Koncepce cena – kvalita – čas 
V dnešní dobČ je kladen dĤraz pĜedevším na poţadavky zákazníka, jeţ poţadují produkty 
či sluţby v pĜíslušné kvalitČ a v co nejkratším čase. Úkolem podnikatele tedy je pruţné 
reagování na zákazníkovy poţadavky a také vhodné stanovení ceny v pomČru kvality 
produktu či sluţby.  
8. Úsilí o úspěch 
Podnikatel je subjektivnČ úspČšný, pokud splní své pĜedstavy a dosáhne svého očekávání. 
Je-li spokojen sám se sebou a s dosaţenými výsledky, je motivován. Objektivní stránku 
úspČchu je moţno pozorovat napĜíklad na hospodáĜském výsledku - zisku. Nejlepší situace 
je propojení subjektivní i objektivní roviny, coţ znamená, ţe podnikatel nejenţe dosahuje 
úspČchĤ po finanční stránce, ale jeho práce ho baví a naplĖuje. ÚspČch ho popohání vpĜed. 
9. Racionální chování 
U podnikatele se vyţaduje, aby své chování pĜizpĤsoboval konkrétním podmínkám. 
Musí jít s dobou a pruţnČ reagovat na zmČny, které se mohou týkat i jeho podnikání 
ĚnapĜ. zmČny v trţní ekonomiceě. Chová se hospodárnČ, porovnává rĤzné alternativy Ĝešení 
problémĤ a vybírá tu nejvýhodnČjší variantu. Neuspokojivý výsledek mĤţe spočívat ve volbČ 
nevhodného plánu, v neuspokojivém konání samotného podnikatele, nebo také v dĤsledku 
neočekávaných událostí, které jako jediné podnikatel nemĤţe nijak ovlivnit. 
10. Respektování okolní reality  
Podnikatel by si mČl uvČdomit, ţe nepĤsobí na trhu sám. Pohybuje se v agilním, neustále 
se rozvíjejícím prostĜedí, které „nikdy nespí“. NapĜíklad jsou dány zákony, které je nutno 
respektovat, protoţe pokoušet se je zmČnit, je naprosto nevhodné. Zde se hodí dodat: 
„Co nemůžeš změnit, pokus se s tím smíĜit“. NČkterým skutečnostem samozĜejmČ mĤţe 
podnikatel pĜedejít a to napĜíklad pĜi volbČ právní formy jeho podnikání, ze které vyplývají, 
pro kaţdou formu jiné, konkrétní podmínky. Mezi další vČci, které podnikatel tČţko zmČní, 
patĜí napĜíklad infrastruktura, demografická struktura apod. Ovšem podnikatel se zachová 
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racionálnČ, kdyţ na základČ právČ demografické struktury pĜizpĤsobí své podnikání, zamČĜí se 
na určitou skupinu obyvatel, která je pro nČj lákavá a má pro nČj potenciál.  
2.3 Právní formy podnikání 
V této podkapitole jsou vysvČtleny jednotlivé právní formy podnikání. Volbu právní 
formy musí kaţdý podnikatel pečlivČ zváţit. Jeho volbu mĤţe ovlivnit výše základního 
kapitálu, náklady pĜi zaloţení podniku, administrativní náročnost, podnikatelské riziko 
nebo napĜíklad daĖové zatíţení. U jednotlivých forem se tyto skutečnosti liší, a proto je tĜeba 
zváţit, co je pro podnikatele nejvýhodnČjší. DetailnČ bude popsána společnost s ručením 
omezeným, jelikoţ právČ tato byla zvolena pro zpracování v praktické části. 
2.3.1 Fyzické osoby 
FO podnikají na základČ ţivnostenského oprávnČní nebo jiného oprávnČní podle 
zvláštních pĜedpisĤ. Ţivnosti lze dČlit na ţivnosti ohlašovací a koncesované. Ohlašovací 
ţivnosti se dále člení na ţivnosti Ĝemeslné, vázané a volné. Podnikání na základČ 
ţivnostenského oprávnČní upravuje Zákon č. 455/1řř1 Sb., o ţivnostenském podnikání. 
 
Živnosti ohlašovací  
VysvČtlení jednotlivých druhĤ ţivností je zpracováno na základČ dostupných zdrojĤ, 
a to ze Zákona č. 455/1řř1 Sb., o ţivnostenském podnikání. 
1. ěemeslná 
U Ĝemeslné ţivnosti je dĤleţité prokázání odborné zpĤsobilosti, pĜípadnČ prokázání praxe 
v oboru. Dále je nutné splnČní všeobecných podmínek pro provozování ţivnosti, mezi ty patĜí 
plná svépravnost a trestní bezúhonnost. Na základČ Ĝemeslné ţivnosti mohou podnikatelé 
podnikat napĜíklad v oboru cukráĜství, Ĝeznictví nebo mohou provozovat hostinskou 
činnost aj.  
2. Vázaná 
Ţivnost vázanou obdrţí podnikatel splĖující všeobecné podmínky a zvláštní podmínky. 
Na základČ této ţivnosti podnikají osoby vyrábČjící tabákové výrobky, paliva a maziva 
nebo napĜíklad provozují oční optiku a mnohé další. 
3. Volná 
PĜi volné ţivnosti, jako jediné ze všech ţivností, není poţadováno prokázání odborné 
zpĤsobilosti, je pouze nutné splnČní všeobecných podmínek. Volná ţivnost je provozována 





Podnikatelé, kteĜí chtČjí podnikat na základČ ţivnosti koncesované, musí splnit 
všeobecné podmínky, odbornou zpĤsobilost, pĜípadnČ další podmínky upravené zákonem. 
K ţádosti o koncesi danou podnikatelem se vyjadĜuje orgán státní správy, který ji schválí 
nebo zamítne. Mezi osoby podnikající na základČ koncese je moţno zmínit napĜíklad Ĝidiče 
taxisluţby, provozovatelé cestovní kanceláĜe aj.  
2.3.2 Právnické osoby 
Podnikání PO upravuje Zákon č. ř0/Ň01Ň Sb., o obchodních korporacích. 
Obchodními korporacemi se rozumí obchodní společnosti a druţstva. Mezi obchodní 
společnosti patĜí veĜejné obchodní společnosti, komanditní společnosti, akciové společnosti 
a společnosti s ručením omezeným.  




Podnikání obchodních korporací je administrativnČ náročnČjší, neţ podnikání 
na základČ ţivnostenského oprávnČní. Všechny PO musí být zapsány v obchodním rejstĜíku. 
Obchodní společnosti lze dále rozdČlit na společnosti osobní a kapitálové. Mezi osobní 
společnosti patĜí veĜejná obchodní společnost a komanditní společnost Ěk. s. má znak 
kapitálové společnosti - komanditista ručí jen do výše vkladuě; mezi kapitálové společnosti 
patĜí společnost s ručením omezeným a akciová společnost ĚZákon č. 90/2012 Sb., 
o obchodních korporacíchě. 
Pro osobní společnosti jsou charakteristickými znaky: účast na Ĝízení společnosti 
a ručení neomezenČ. Pro společnosti kapitálové platí povinnost vloţení vkladu; 
ručení společníka do výše nesplaceného vkladu; společníci mohou firmu vlastnit, ale nemusí 
ji Ĝídit ĚZákon č. ř0/Ň01Ň Sb., o obchodních korporacíchě. 
 
Společnost s ručením omezeným 
Základní informace o podnikání v rámci právní formy s. r. o. je zpracováno na základČ 
dostupných zdrojĤ, a to ze Zákona č. ř0/Ň01Ň Sb., o obchodních korporacích. 
Jak jiţ bylo zmínČno, jedná se o kapitálovou společnost, ve které společníci ručí 
do výše nesplaceného vkladu; vedením společnosti se zabývají jednatelé společnosti, 
kteĜí jsou statutárním orgánem společnosti. Nejvyšším orgánem společnosti s ručením 
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omezeným je valná hromada, kterou tvoĜí všichni společníci. Ke kontrole činnosti společnosti 
je schválena dozorčí rada.  
Mezi obrovskou výhodu stanovenou novČ Zákonem o obchodních korporacích patĜí 
minimální výše základního kapitálu, a to ve výši pouhé 1 Kč. Další výhodou právní formy 
s. r. o. je moţnost vloţení jak vkladĤ penČţitých, tak vkladĤ nepenČţitých.  
Nevýhodou této právní formy je sloţitČjší administrativní náročnost. 
 
Tabulka 2.1 - PĜehled obchodních korporací 
SpolečŶost MiŶiŵálŶí ǀýše 
ZK 
RučeŶí OrgáŶǇ společŶosti 
Počet 
zakladatelů 









k. s. NeŶí určeŶo 
KoŵaŶditista ručí 










s. r. o. ϭ Kč 
SpolečŶost Đelýŵ 
sǀýŵ ŵajetkeŵ, 









1 FO nebo 1 PO 
a. s. 
2 000 ϬϬϬ Kč 
nebo 











 Dozorčí rada 
1 FO nebo 1 PO 





3. Zákon o podpoĜe malého a stĜedního podnikání – definování malých a stĜedních 
podnikĤ je shodné s pĜedchozím členČním dle naĜízení komise EU. ČlenČní podle 
zákona o podpoĜe malého podnikání je dĤleţité pro podnikatele, kteĜí ţádají o podporu 
v podnikání.  
2.4.1 Význam malých a stĜedních podniků v ČR 
Malé a stĜední podniky, zkratkou MSP, zastávají v ČR obrovský význam, jelikoţ jsou 
to právČ malé a stĜední podniky, které vytváĜejí nejvČtší mnoţství poskytovaných pracovních 
míst. MĤţe to být také proto, ţe velkých firem zamČstnávajících více neţ Ň50 osob není v ČR 
mnoho ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě.  
Vedle tČchto ekonomických pĜínosĤ mají také MSP funkci společenského charakteru. 
Malé a stĜední podniky jsou často z trhu vytlačovány velkými podniky, a proto se MSP snaţí 
na trhu udrţet také tím, ţe se velmi specificky zamČĜují na lokální trhy, které dobĜe znají. 
Mají sice vČtší flexibilitu neţ velké nadnárodní korporace, ale na druhé stranČ nejsou 
tak finančnČ stabilní jako velké podniky. Často mají problémy s financováním, 
a proto existuje mnoho zpĤsobĤ pomoci v podnikání právČ malým a stĜedním firmám, 
coţ vede ke zlepšení jejich konkurenceschopnosti ĚMulačová, Mulač, Ň01ňě. 
2.4.2 Ekonomické a společenské pĜínosy MSP 
Mezi ekonomické pĜínosy a zároveĖ výhody MSP patĜí pruţnost reakce 
na individuální potĜeby zákazníkĤ a relativnČ rychlé pĜizpĤsobování k mČnícím 
se skutečnostem, vzhledem k tomu, ţe nemají tak výraznou ekonomickou a výrobní 
setrvačnost. Daleko sloţitČjší situace se jeví u monopolĤ, které nejsou schopné se tak snadno 
pĜizpĤsobit. Tvorbou pracovních míst, jeţ byla zmínČna, MSP zabezpečují v ČR z velké části 
zamČstnanost. Dále se napĜíklad podílí na tvorbČ HDP, výkonech nebo na pĜidané hodnotČ 
ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
Mezi společenské pĜínosy MSP patĜí garance svobody. Lidé v MSP se učí na trhu 
pĜeţít, učí se vlastní zodpovČdnosti a mají moţnost realizovat se v dynamickém procesu, 
zvaném podnikání. Další výhodou společenského pĜínosu MSP oproti monopolĤm 
je vlastnČní podniku jen v rámci v ČR, nikoliv jak to bývá u velkých podnikĤ, které jsou často 
vlastnČny zahraničními subjekty. Podnikatelé vlastnící MSP mají často k danému regionu, 
ve kterém podnikají vztah, znají ho, umČjí se v nČm pohybovat a ví zcela pĜesnČ, co zákazníci 
poţadují. Je moţno si napĜíklad pĜedstavit historické centrum s Ĝadou „krámkĤ“ sladČných 
do stylu centra vedle sebe, které pruţnČ reagují na poţadavky svých zákazníkĤ ĚVeber, 
Srpová a kol., Ň01Ňě. 
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2.5 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemný dokument zpracovaný podnikatelem. 
Podnikatel jej vytváĜí, aby popsal všechny vnČjší a vnitĜní souvislosti, které mohou souviset 
s podnikatelským zámČrem. Podnikatelským zámČrem se rozumí shrnutí všech 
podnikatelských cílĤ, kterých by chtČl podnikatel v budoucnu dosáhnout. Sestavení 
podnikatelského plánu je mimo jiné dĤleţité pro ovČĜení reálnosti a dosaţitelnosti tČchto cílĤ 
ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Účel podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán je moţno vyuţít pro interní a externí účely. Pro interní účely lze 
podnikatelského plánu vyuţít v podobČ plánovacího nástroje, dále mĤţe slouţit k rozhodování 
a také ke kontrole podnikatelské činnosti. Interními subjekty jsou manaţeĜi nebo také pro 
jiţ existující podnik zamČstnanci ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
Podnikatelský plán je však zejména sestavován pro externí účely, vzhledem k tomu, 
ţe je vyţadován externími subjekty, pod kterými si lze pĜedstavit napĜíklad banky 
nebo potencionální investory. Podnikatelský plán je sestavován pro tyto účely v okamţiku, 
kdy podnikatel potĜebuje získat určitou výši kapitálu k podnikání ĚVeber, Srpová 
a kol., 2012). 
2.5.1 Zásady pro vypracování podnikatelského plánu 
Podnikatel, který je rozhodnut sestavit podnikatelský plán, musí respektovat obecnČ 
platné zásady pĜi zpracování tohoto plánu. MČl by myslet zejména na to, ţe pokud bude 
poţadovat od externích subjektĤ potĜebný kapitál, je vhodné, aby podnikatelský plán byl 
napsán takovým zpĤsobem, který na externí subjekty co nejlépe zapĤsobí. Podnikatelský plán 
by mČl být srozumitelný, logický, stručný, pravdivý, reálný a zároveĖ respektovat určité 
riziko ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. DĤleţitým úkolem je  u tČchto subjektĤ vzbudit pozornost 
a pĜesvČdčit je. Doporučuje se psát jednoduché vČty, které na sebe logicky navazují, a není 
vhodné se v jedné vČtČ soustĜedit na pĜíliš mnoho myšlenek najednou. Výhodou je vkládání 
tabulek, je-li to moţné, z dĤvodu vČtší pĜehlednosti ĚBlackwell, Ň011). 
 
SbČr informací pro zpracování podnikatelského plánu 
Na kvalitČ a mnoţství informací záleţí. PĜi velkém mnoţství nasbíraných informací 
musí podnikatel umČt odhadnout, které jsou dĤleţitČjsí a ménČ podstatné by mČl eliminovat. 
Dnešní doba patĜí zejména informačním technologiím, díky kterým mĤţe podnikatel 
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informace vyhledávat, avšak ţádná informační technologie nedokáţe nahradit pravý lidský 
kontakt ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
Problémy se sbČrem informací nastávají pĜi vzniku nových podnikĤ 
nebo pĜi nezkušenosti samotných podnikatelĤ. Lépe se orientují ve sbČru informací, napĜíklad 
ohlednČ trhu, jiţ existující podniky, které podnikatelský plán sestavují z jiných dĤvodĤ, 
neţ je zaloţení podniku, a to napĜíklad rozšíĜení prodeje aj. ĚVeber, Srpová a kol., 2012). 
 
Formální úprava podnikatelského plánu 
Formální úprava podnikatelského plánu není ničím stanovena, ale existují obecné 
zásady pro vypracování. Ty nejsou závazné, ale záleţí na účelu, za jakým je podnikatelský 
plán sestavován. Jestliţe je sestavován pro externí subjekty, bude kladen dĤraz na formální 
úpravu ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
Pro začátek je dĤleţité rozhodnutí, pro koho a za jakým účelem se bude podnikatelský 
plán vypracovávat. Podnikatel musí umČt „své dílo prodat“ externím subjektĤm. 
Vzhledem k tomu, ţe byl podnikatelský plán nazván, „dílem“, jeho autor by mČl vyuţít 
svá práva, která se na jeho tvorbu vztahují a dát vČdČt v nČm vČdČt, ţe jakékoliv šíĜení 
či kopírování jeho tvorby je dovoleno pouze s jeho souhlasem ĚVeber, Srpová a kol., Ň012). 
U podnikatelského plánu je vhodný rozsah mezi 40-50 stranami a nemČlo by být 
zapomenuto na pĜílohy. Doba zpracování podnikatelského plánu se pohybuje od nČkolika 
týdnĤ aţ po mČsíce. Není vhodné tvoĜení plánu uspČchat a následnČ chybovat. Je dĤleţité 
zapracovat ve tvorbČ textu na gramatice, jelikoţ gramatickými chybami na potencionální 
externí subjekty určitČ podnikatel nezapĤsobí. Je vhodné podnikatelský plán nechat svázat, 
ať vyhlíţí dobĜe vzhledovČ a váţe na sebe pozornost ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ň). 
2.5.2 Struktura podnikatelského plánu 
Struktura podnikatelských plánu se u mnoha podnikĤ mĤţe lišit. Záleţí pouze 
na podnikateli, jakou strukturu si zvolí. Jsou ovšem „části“ podnikatelského plánu, na které by 
podnikatel rozhodnČ nemČl zapomenout. Struktura, která bude níţe rozepsána, je spojena 
s podnikatelským plánem pro novČ vznikající společnost. 
Titulní list 
V publikaci Veber, Srpová a kol., (2012, s. řŘ) se uvádí, ţe „na první stranu 
(titulní list) patĜí: obchodní jméno firmy, logo, datum vyhotovení, adresa firmy a kontakt 
osoby, která za zpracování plánu zodpovídá“. Je doporučeno uvést na titulní stranu 




Pokud podnikatel v rozsáhlém podnikatelském plánu nezapomene vytvoĜit obsah, 
je to pro nČj velká výhoda, neboť díky obsahu se podnikatelský plán s velkým počtem stran 
stává daleko pĜehlednČjším. Snadno se v nČm subjekty, kterým je podnikatelský plán určen, 
zorientují. V obsahu je vhodné zobrazit kapitoly, podkapitoly a podpodkapitoly, 
tedy zobrazení do nejvýše tĜí úrovní ĚSrpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Úvod a účel 
V úvodu se doporučuje uvést pro koho je podnikatelský plán určen. Je vhodné dát 
v úvodu čtenáĜi tohoto dokumentu vČdČt, o jakou verzi se jedná a zda jde napĜíklad o plnou 
či zkrácenou verzi ĚSrpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Shrnutí 
U shrnutí je nutno podotknout, ţe nesmí být zamČĖováno a chápáno jako úvod. 
Ve shrnutí by se mČl čtenáĜ dozvČdČt, co je v jednotlivých částech podnikatelského plánu 
zpracováno podrobnČji. Shrnutí teoreticky slouţí ke vzbuzení zvČdavosti čtenáĜe 
ĚSrpová a kol., 2011). 
Je moţno Ĝíci, ţe shrnutí poskytuje čtenáĜi informace: kdo je podnikatel a jaký je jeho 
podnik, jaké produkty či sluţby nabízí, jaké má výhody oproti konkurenci aj. PĜes neskutečné 
mnoţství informací je dĤleţité, aby podnikatel vystihl do shrnutí to, co povaţuje 
za nejdĤleţitČjší. Bude se snaţit, aby celou svou práci „zkrátil“ a co nejlépe vystihl. 
Protoţe se bude snaţit celý podnikatelský plán nejlépe vystihnout ve zkrácené verzi, bude 
toto shrnutí dČlat jako poslední ĚSrpová a kol., Ň011ě. 
 
Popis podnikatelské pĜíležitosti 
V popisu podnikatelské pĜíleţitosti je kladen dĤraz na vyzvednutí nČjakého 
„momentu podnikatelových podnikatelských aktivit“, který pĜedstavuje konkurenční výhodu. 
Podnikatel se snaţí zaujmout napĜíklad potencionální investory či banku, bude-li ţádat o úvČr, 
s čím „novým“ na trh pĜišel. RovnČţ se snaţí pĜesvČdčit čtenáĜe tohoto dokumentu, ţe právČ 
teď je nejvhodnČjší moment realizace jeho nápadu. Je tĜeba čtenáĜi poukázat na to, pro koho 
bude výrobek či sluţba uţitečná, pro koho bude určena a ţe je moţné díky poskytnutí právČ 
tohoto produktu či oné sluţby uskutečnit podnikatelĤv zisk ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
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Klíčovým bude popis produktu či sluţby, uţitek produktu či sluţby 
pro potencionálního zákazníka a zároveĖ jaká je konkurenční výhoda produktu či sluţby 
ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Všeobecný popis podniku 
Jedná-li se o podnik jiţ zaloţený, je vhodné uvést informace týkající se jeho zaloţení, 
jako je datum, sídlo, klíčové osobnosti, dosavadnČ nabízené produkty či sluţby apod. 
ČtenáĜi je moţno nahlédnout do historie podniku, ukázat mu nČkteré úspČchy firmy 
nebo zobrazit účetní výkazy. ČtenáĜ tak získá o podniku a jeho minulosti jasnou pĜedstavu.  
Po zhodnocení dosavadní činnosti je tĜeba popsat čtenáĜi kroky do budoucna, 
které má podnikatel v plánu. Bude také definována vize, pĜedstava o tom, kam bude firma 
v určitém časovém horizontu smČĜovat.  
Podnikatel na základČ vize vystihne své cíle a také strategie, díky kterým tČchto cílĤ 
dosáhne ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě.  
Cíle by mČly být SMůRT, coţ je zkratka sloţená z pČti slov, jeţ v českém pĜekladu 
znázorĖují, ţe by mČly být: specifické, mČĜitelné, dosaţitelné, reálné a termínované 
ĚSrpová a kol., 2011). 
 
Klíčové osobnosti 
Vytyčení klíčových osobností v podnikatelském plánu má velkou roli, jelikoţ díky 
tČmto lidským faktorĤm, je moţno všech zámČrĤ dosáhnout. PĜi popisování klíčových osob 
se uvádí jejich dosaţené vzdČlání a také jejich praktické zkušenosti. Je dĤleţité pĜedevším 
vyzdvihnout jejich pĜednosti a je moţno poukázat také na jejich úspČchy.  
U této části dokumentu je vhodné zobrazit čtenáĜi organizační schéma Ěviz 
Obrázek 2.1ě, prostĜednictvím kterého získá pĜedstavu o tom, jak jsou jednotlivé funkce 
v podniku obsaţeny. Ţivotopisy tČchto osob je moţno zaĜadit do pĜíloh na konci 
podnikatelského plánu ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
Obrázek 2.1 - Schéma organizační struktury 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
NadřízeŶý 




Tato část podnikatelského plánu je podrobnČji zamČĜena na charakteristiku produktu, 
který podnikatel plánuje nabízet. Jako první je vhodné zmínit se o produktu, který bude 
podnikateli vynášet nejvČtší zisk, poté se podnikatel zmíní o dalších produktech, 
ménČ významných. DĤleţité je zdĤraznČní oblasti pouţití výrobku. Technické parametry 
lze zmínit okrajovČ, s dĤrazem na hlavní charakteristické rysy ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
NejvČtší část popisu produktu je zamČĜena na vytvoĜení hlediska zákazníka. 
PĜehlednou pĜedstavu konkurenceschopnosti podnikatelova produktu a produktu 
od konkurence je moţno znázornit v matici, kde do ĜádkĤ budou uvedeny podnikatelovy 
produkty a produkty konkurence a do sloupcĤ budou uvedeny jejich parametry a ceny. 
Údaje o produktech konkurence podnikatel získá napĜíklad z katalogu nebo jiných prospektĤ 
konkurence. Na závČr je moţno pro lepší pĜedstavu zaĜadit do pĜíloh nČjaké nákresy 
nebo fotografie produktu ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Potencionální trhy 
Jestliţe chce podnikatel na trh úspČšnČ uvést nový produkt, musí být po tomto 
produktu poptávka. To znamená, ţe trh by mČl být s rĤstovým potencionálem a také by mČl 
existovat v určité velikosti. Není vhodné na trh uvést produkt, o který nebude ţádný zájem, 
protoţe takový produkt nemá pro potencionální trh smysl. Podnikatel by mČl stručnČ popsat, 
jaká je situace na celkovém trhu a poté rozepsat, jaká bude situace na cílovém trhu, 
pro který je jeho produkt určen ĚSrpová a kol., Ň011ě. 
Podnikatel se v této části snaţí co nejlépe vystihnout zákazníky, kteĜí budou mít z jeho 
produktu uţitek, kteĜí k produktu mají pĜístup a jsou ochotni za tento produkt zaplatit. 
Je dĤleţité správnČ definovat cílový trh, aby nedošlo k jeho pĜecenČní, nebo naopak 
k podcenČní. Produkt, který hodlá podnikatel uvést na trh, neuspokojí všechny zákazníky, 
proto je vhodné cílovou skupinu zákazníkĤ takzvanČ „segmentovat“. Segment tvoĜí skupina 
zákazníkĤ se stejnými potĜebami ĚSrpová a kol., Ň011ě. 
Hlavním účelem je stanovení takových segmentĤ zákazníkĤ, kteĜí pĜinesou podnikateli 
nejvyšší zisk - na tyto segmenty se podnikatel blíţe zamČĜí ĚSrpová a kol., Ň011ě.  
Klíčem k úspČchu je správné definování trhu, na kterém bude podnikatel podnikat. 
Tento trh by mČl být jasnČ definovatelný, to znamená, ţe určuje specifickou cílovou skupinu 
zákazníkĤ, dále by mČl být smysluplný a dostatečnČ velký. Trh musí být velký nejménČ tak, 





Na trhu se vyskytuje mnoho jiných podnikatelĤ - konkurentĤ, a proto si podnikatel  
musí uvČdomit, čemu se hodlá vystavit a jak se hodlá se svými konkurenty vypoĜádat. 
Je dobré prozkoumat silné a slabé stránky konkurence. V první ĜadČ musí podnikatel zjistit, 
kdo je jeho konkurentem a kdo tedy nabízí podobné produkty na trhu. Není vhodné 
analyzovat konkurenci v rámci celé ČR, ale pouze ty, kteĜí stojí s podnikatelem v silném 
konkurenčním vztahu ve stejném podnikatelském okolí. Pokud podnikatel pĜijde na trh 
s produktem, kde není pĜíliš vysoká konkurence, má vČtší šanci na úspČch v podnikatelských 
aktivitách ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě.  
 
Personální otázky 
I v části týkají se personalistiky je moţno uvést dosavadní prĤbČh, 
tedy u jiţ existujícího podniku.  
U novČ vznikajících podnikĤ je tĜeba zmínit, jaké nároky na personál budou 
vyţadovány. V této části je také vhodné poukázat na současnou situaci na trhu práce 
nebo napĜíklad jací jsou na trhu v blízkém okolí jiní zamČstnavatelé 
(Veber, Srpová a kol., 2012). 
Je moţno poukázat na to, kolik zamČstnancĤ bude podnik potĜebovat, jaká bude 
poţadována jejich kvalifikace a také jaké jim bude nabízeno ohodnocení za jejich práci 
ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
 
Marketingová a obchodní strategie 
Dobrá marketingová strategie mĤţe mít vliv na budoucnost podniku a mĤţe pĜinést 
podnikateli úspČch. V rámci marketingu podnikatel Ĝeší výbČr cílového trhu, určí trţní pozici 
produktu a učiní rozhodnutí o marketingovém mixu ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě. 
VýbČru cílového trhu jiţ byla vČnována část „Potencionální trhy“, kdy podnikatel 
kladl dĤraz na zvolení segmentu. Určení trţní pozice souvisí s částí nazvanou „Konkurence“, 
kdy se podnikatel snaţí dosáhnout toho, aby právČ jeho produkt uvízl zákazníkĤm 
v podvČdomí. Identifikuje své konkurenční výhody, ze kterých vybere nejoptimálnČjší 
konkurenční výhodu a následnČ zvolí účinný zpĤsob komunikace a propagace této výhody 
ĚVeber, Srpová a kol., Ň01Ňě.  
Marketingový mix, nejznámČjší ve formČ 4P Ěviz Obrázek Ň.Ňě, který je sloţen 
ze 4 nástrojĤ: produktu Ěproductě, ceny Ěpriceě, propagace Ěpromotioně a distribuce (place), 




Efektivnost podnikatelského plánu je moţno čtenáĜi pĜedstavit prostĜednictvím 
nástrojĤ finanční analýzy. Mezi které lze zaĜadit ukazatele aktivity, likvidity, rentability 
a zadluţenosti. Nyní budou jiţ zmínČné pomČrové ukazatele vysvČtleny na základČ literatury 
Srpová a kol., Ň011.  
Ukazatelé aktivity vyjadĜují, jak intenzivnČ je majetek podnikatele, určen k podnikání, 
vyuţíván. Pomocí ukazatelĤ likvidity je moţno zjistit, je-li podnikatel schopen dostat 
svým závazkĤm. Ukazatelé poukazují na krátkodobou stabilitu firmy, kdeţto ukazatelé 
zadluţenosti poukazují na stabilitu firmy z dlouhodobého hlediska. Ukazatelé rentability 
čtenáĜe informují o výnosnosti, tedy o zhodnocení penČţních prostĜedkĤ. 
 
Finanční výkazy 
Rozvaha  – je statický finanční výkaz, sestavovaný k určitému datu. Jedná se o pĜehled 
aktiv a pasiv, pĜičemţ aktiva vyjadĜují majetek vlastnČný podnikem vyjádĜený v penČţních 
jednotkách a pasiva vyjadĜují zdroje krytí tohoto majetku taktéţ v penČţních jednotkách. 
ůktiva zahrnutá v rozvaze zahrnují dlouhodobý majetek, obČţná aktiva a pĜechodná aktiva. 
V pasivech jsou zobrazeny vlastní zdroje, cizí zdroje a pĜechodná pasiva ĚSynek, 
Kislingerová, Ň01Ňě.  
PĜi sestavování rozvahy pro podnikatelský plán, je doporučeno sestavit počáteční 
rozvahu pĜi zahájení podnikání.  Dále rozvahu za první pololetí po zahájení podnikání 
a následnČ se sestavují rozvahy za další období, vţdy ke stejnému datu, napĜíklad 
k 31. 12. 2014 a 31. 1Ň. Ň015. Podnikatel nesmí zapomenout na to, ţe výkazy jsou navzájem 
provázané a musí mít dobrou vypovídací hodnotu, tudíţ musí být sestaveny na základČ 
reálných podkladĤ ĚSrpová a kol., Ň011ě 




Tabulka 2.3 - Náhled na strukturu rozvahy 
Rozvaha k 31. 12. 2014 
AKTIVA PASIVA 
Pohledáǀky za upsaŶý )K VLASTNÍ KAPITÁL 
DLOUHODOBÝ MAJETEK )ákladŶí kapitál 
Dlouhodoďý hŵotŶý ŵajetek Kapitáloǀé foŶdy 
Dlouhodoďý ŶehŵotŶý ŵajetek RezerǀŶí foŶdy a ostatŶí foŶdy ze zisku 
Dlouhodoďý fiŶaŶčŶí ŵajetek VH ŵiŶulýĐh let 
OBEŽNÁ AKTIVA VH ďěžŶého účetŶího oďdoďí 
)ásoďy CIZÍ ZDROJE 
Krátkodoďé pohledáǀky Rezervy 
Dlouhodoďé pohledáǀky Dlouhodoďé záǀazky 
Krátkodoďý fiŶaŶčŶí ŵajetek Krátkodoďé záǀazky 
Časoǀé rozlišeŶí BaŶkoǀŶí úǀěry 
 Časoǀé rozlišeŶí 
SUMA AKTIV SUMA PASIV 
Zdroj: vlastní zpracování na základČ literatury Veber, Srpová a kol., ĚŇ01Ň, s. 144ě 
 
Výkaz zisku a ztrát – neboli také výsledovka je statický finanční výkaz, zobrazující 
písemný pĜehled o nákladech, výnosech a hospodáĜském výsledku za určité období.  
VZZ mĤţe být zhotoven ve dvou podobách, a to v horizontální či vertikální podobČ. 
V horizontální podobČ se náklady a výnosy zobrazují oddČlenČ a stojí proti sobČ. 
ProstĜednictvím vertikální podoby VZZ je moţno sledovat hospodáĜské výsledky za dílčí 
činnosti, jako je napĜíklad provozní výsledek hospodaĜení, finanční výsledek hospodaĜení 
nebo mimoĜádný výsledek hospodaĜení ĚMartinovičová, Konečný, VavĜina, Ň014ě.  
PĜi sestavování VZZ pro podnikatelský plán je vhodné na první rok podnikání poukázat 
podrobnČ, a to alespoĖ v prvních šesti mČsících, v dalších letech je moţno jiţ poukázat pouze 
na roční údaje. Tento výkaz mĤţe potencionálním investorĤm dokázat, ţe je podnikatel 
schopen ze svého zisku splatit určité výdaje. Výkazy je vhodné stručnČ okomentovat (Srpová 
a kol., 2011). 
 
Cash-flow – neboli také penČţní tok vyjadĜuje skutečné mnoţství penČţ, které má podnik 
k dispozici, stanoví se jako rozdíl mezi veškerými penČţními pĜíjmy a veškerými penČţními 
výdaji. Cash-flow lze v podniku stanovit dvČmi metodami, a to pĜímou nebo nepĜímou 










4.2 Úvod a účel 
Podnikatelský plán je sestavován pro interní účely vyuţití v podniku samotném. 
Je vytvoĜen za účelem sledování reálné situace pro porovnání s pĜedbČţnými plány. 
Díky podnikatelskému plánu je umoţnČno sledování vývoje v podniku. V podnikatelském 
plánu jsou zpracovány finanční výkazy, které je moţno porovnat s reálnou situací 
a skutečnými vykazovanými hodnotami v jednotlivých letech podnikání. Nahlédnutí 
do podnikatelského plánu je umoţnČno pouze společníkĤm podniku. 
4.3 Shrnutí 
Podnikatelský plán se zabývá vznikem nového malého podniku. Podnikatelská 
pĜíleţitost spočívá v zaloţení stĜedovČké krčmy U Rozbitého dţbánu v centru Ostravy.  
V kapitole 4.5 „Všeobecný popis podniku“ je popsáno vedení podniku, stanovená 
otevírací doba krčmy a charakteristika místa podnikání na JiráskovČ námČstí. Kapitola 4.6 
pojednává o klíčových osobnostech – společnících, díky kterým byl umoţnČn vznik podniku. 
V kapitole 4.7 jsou zmínČny produkty, jeţ pĜedstavují konkurenční výhodu a dále dodavatelé 
surovin, prostĜednictvím kterých je moţné zhotovení produktĤ – stĜedovČkých pokrmĤ. 
V kapitole 4.Ř „Potencionální trhy“ je zpracována analýza trhu pomocí dotazníkového šetĜení, 
na základČ kterého jsou vytipováni potencionální zákazníci krčmy. Další analýzy v této 
kapitole jsou PESTLE analýza makrookolí a PorterĤv model pČti sil. V kapitole 4.ř jsou 
jednotlivČ popsáni konkurenti, pĤsobící v blízkém okolí krčmy. Kapitola 4.10  je zamČĜena 
na zamČstnance krčmy, ve které je rovnČţ rozebrána pracovní náplĖ jednotlivých 
zamČstnancĤ. Na marketingový mix je zamČĜena kapitola 4.11, zmíĖující se napĜíklad 
o cenové strategii firmy. NejdĤleţitČjší kapitolu pĜedstavuje kapitola 4.12 s názvem 
„Finanční plán“, ve které jsou všechny podstatné informace pĜeformulovány do číselné 
podoby. Výstupem finančního plánu jsou jednotlivé výkazy, z nichţ je moţno vyčíst, zdali je 
podnik vhodné realizovat. Poslední kapitola 4.1ň je zamČĜena na interní a externí analýzu 
podniku – neboli také analýzu SWOT. 
4.4 Popis podnikatelské pĜíležitosti 
Podnikatelská pĜíleţitost spočívá v zaloţení stĜedovČké krčmy, umístČné v centru 
Ostravy, která se bude svým konceptem od ostatních restaurací lišit.  
Konkurenční výhoda spočívá v odlišných produktech nabízených zákazníkĤm. 
Odlišnými produkty jsou stĜedovČké pokrmy podávané v zajímavém dobovém prostĜedí. 
Zákazníci doposud mohli tyto produkty vyzkoušet ve stĜedovČkých krčmách v jiných částech 
České republiky. V pokrmech stĜedovČku nejsou zahrnovány pouze masité pokrmy, ale také 
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ovocné kaše, na kterých si mohou pochutnat i dČti. Jídelní lístek bude zahrnovat rozmanité 
pokrmy z rĤzných druhĤ mas, bude vyuţíváno také ovoce, zelenina a koĜení, jeţ se v dobČ 
stĜedovČku bČţnČ pouţívalo. K pĜípravČ pokrmĤ nebudou vyuţívány potraviny, které by 
se v dobČ stĜedovČku nedaly sehnat. Zákazníky podniku budou pĜedevším muţi, ţeny i dČti, 
kteĜí rádi vyzkoušejí nČco netradičního v atypickém prostĜedí.  
4.5 Všeobecný popis podniku 
Úkolem stĜedovČké krčmy je poskytnout všem zákazníkĤm netradiční záţitek 
ve formČ konzumace stĜedovČkých pokrmĤ a posezení v dobovČ pĜizpĤsobeném interiéru.  
Hlavní činností podniku bude pĜíprava a prodej pokrmĤ. Veškeré pokrmy podávané 
ve stĜedovČké krčmČ budou inspirovány stĜedovČkými recepturami. Bude kladen vysoký 
dĤraz na kvalitu a také na výbornou chuť pokrmĤ, za kterou se budou zákazníci rádi vracet.  
Vznik této krčmy je ovlivnČn a inspirován stĜedovČkými krčmami, které jiţ v ČR mají 
svá pĤsobení. Název krčmy „U Rozbitého dţbánu“ vznikl náhodným rozhodnutím 
společníkĤ, kterým pro dobu stĜedovČku pĜišel adekvátní. Se vznikem názvu krčmy je spojeno 
logo podniku, ve kterém je vyobrazen rozbitý dţbán, tento dţbán bude v podniku 
jako designový prvek k dispozici. 
Restaurace typu stĜedovČkých krčem v ČR mají svá zastoupení, ale ţádná 
se nevyskytovala v OstravČ nebo její bezprostĜední blízkosti Ěnejbliţší ve Frýdku-Místkuě, 
a proto se zakladatelé společnosti rozhodli pro umístČní v centru Ostravy.  
StĜedovČkou krčmu v OstravČ pod názvem „U Rozbitého dţbánu“ zaloţí dva 
společníci, jako společnost s ručením omezeným. Společníci jsou studenty vysoké školy 
s ekonomickým zamČĜením, a proto si zaopatĜili odpovČdného zástupce, který je zároveĖ 
kuchaĜem. OdpovČdný zástupce je nutný pro získání Ĝemeslné ţivnosti „Hostinská činnost“, 
u níţ je povinnost prokázat odbornou zpĤsobilost, kterou ani jeden ze společníkĤ nesplĖuje. 
Dalšími ţivnostmi, které jsou nutné k provozování stĜedovČké krčmy, jsou ţivnost volná 
„Velkoobchod a Maloobchod“ a  ţivnost koncesovaná „Výroba a úprava kvasného lihu, 
konzumního lihu, lihovin a ostatních alkoholických nápojĤ Ěs výjimkou piva, ovocných vín, 
ostatních vín a medoviny a ovocných destilátĤ získaných pČstitelským pálenímě a prodej 
kvasného lihu, konzumního lihu a lihovin“, díky které bude v podniku moţný prodej 
alkoholu. Pro získání této koncesované ţivnosti není nutné splnit zvláštní podmínky, 
jelikoţ se bude v krčmČ alkohol pouze prodávat a ne vyrábČt.  
NejdĤleţitČjším krokem pro vznik společnosti s ručením omezeným bylo sepsání 
společenské smlouvy, která byla sepsána formou notáĜského zápisu dne 1. 3. 2016. 
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Ve smlouvČ byly společníky stanoveny veškeré dĤleţité údaje o společnosti Ěvklady, podíly, 
pĜedmČt podnikání, orgány společnosti aj.ě, ve smlouvČ bylo také stanoveno, ţe zahájení 
činnosti započne dne 11. 4. Ň016. Po sepsání společenské smlouvy následovalo zaloţení 
bankovního účtu u FIO banky, která byla vybrána společníky z dĤvodu, ţe tato banka 
nezatČţuje klienty placením poplatkĤ. Po vytvoĜení bankovního účtu bylo moţné sloţit 
základní jmČní společnosti u správce vkladu Dany Janoszewské dne Ň. ň. Ň016. Po pĜijetí 
částky na účet bylo bankou vydáno potvrzení o sloţení základního kapitálu. 
Prostory stĜedovČké krčmy patĜí soukromému pronajímateli, se kterým byla dne 2. 3. 2016 
sepsána nájemní smlouva. Poté následovalo vyplnČní jednotného registračního formuláĜe 
pro všechna ţivnostenská oprávnČní dne ň. ň. Ň016, k JRF byla pĜiloţena společenská 
smlouva a nájemní smlouva. Na ţivnostenský úĜad byl dne 4. ň. Ň016 doloţen doklad 
o odborné zpĤsobilosti, souhlas s ustanovením do funkce odpovČdného zástupce a všechny 
výpisy z rejstĜíku trestĤ. Zápis do Ţivnostenského rejstĜíku probČhl dne 7. ň. Ň016, čímţ byla 
splnČna zákonem stanovená pČtidenní lhĤta. Podnikatelské oprávnČní bylo získáno 
dne 8. 3. Ň016. Dále musel být společníky podán návrh na zápis do OR, ke kterému byla 
doloţena společenská smlouva, všechna ţivnostenská oprávnČní, nájemní smlouva, čestná 
prohlášení jednatelĤ a jejich podpisové vzory. Návrh na zápis do OR musel být 
podán nejpozdČji do 6 mČsícĤ od doručení podnikatelského oprávnČní, byl tedy podán 
dne 11. 3. Ň016 a tím byla splnČna šestimČsíční lhĤta. Zápis do OR a získání IČ se uskutečnilo 
dne Ň1. ň. Ň016, coţ je tedy datum vzniku společnosti U Rozbitého dţbánu, s. r. o. 
Jak jiţ bylo zmínČno ve společenské smlouvČ, činnost byla zahájena dne 11. 4. Ň016. 
Další povinnost společníkĤ spočívala v registraci u finančního úĜadu dne 1ň. 4. Ň016, 
která mČla být uskutečnČna nejpozdČji do ň0 dnĤ od zápisu do OR a rovnČţ pĜihlášení se jako 
zamČstnavatele u OSSZ a ZP také dne 1ň. 4. Ň016. Pracovní smlouvy všech zamČstnancĤ byly 
stanoveny na den zahájení podnikatelské činnosti, a proto museli společníci nejpozdČji 
do 8 dnĤ pĜihlásit zamČstnance na ZP a OSSZ, a to dne 1Ř. 4. Ň016. Jako poslední z tČchto 
formalit je vhodné zmínit zdravotní prĤkazy, které musejí mít všichni zamČstnanci 
i společníci vyskytující se v krčmČ k dispozici. Veškeré výdaje spojené s vydáním 
tČchto prĤkazĤ byly hrazeny podnikem. Také výdaje ve formČ rĤzných poplatkĤ 
za ţivnostenská oprávnČní, návrh na zápis do OR nebo sluţby notáĜe budou uvedeny 
v podkapitole „Finanční plán“ v části zĜizovací výdaje. V podkapitole finanční plán budou 
dále uvedeny účetní výkazy, výše ZK a jeho pouţití. 
Cílem stĜedovČké krčmy je vybudování si stálé klientely a také postavení na trhu, 
které bude hrát klíčovou roli pro pĜeţití podniku. Mezi další cíle podniku patĜí zkvalitĖování 
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všech sluţeb a pĜípadné v budoucnu poĜádané akce, jako je napĜíklad pozvání kapely hrající 
stĜedovČkou muziku nebo vystoupení kejklíĜĤ. K tČmto krokĤm budou potĜeba finance, 
a z toho dĤvodu hlavním cílem podniku bude maximalizace zisku. 
4.5.1 Vedení a organizační struktura 
Vedením společnosti se budou zaobírat společníci Lucie Janoszewská a Jana 
Musiolová. Kaţdý společník bude mít na starost rĤzné oblasti. Podnik má jednoduchou 
organizační strukturu Ěviz Obrázek 4.1ě, ve které jsou společníci v rovnoprávném vedoucím 
postavení a podĜízenými jsou kuchaĜ a dvČ servírky. Více dopodrobna budou jednotlivé osoby 
rozebrány v podkapitolách „Klíčové osoby“ a „ZamČstnanci“. 
 
Obrázek 4.1 - Organizační struktura podniku 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
V podniku se bude uplatĖovat participativní styl Ĝízení, který v podniku zaručí 
rovnocenné postavení všech spolupracujících osob. Vše se bude zakládat na týmové 
spolupráci a budování dobrých vztahĤ. V podniku nebude existovat jednotlivec odkázán sám 
na sebe, nýbrţ kaţdý se bude povaţovat za součást týmu, ve kterém je ochoten kaţdý pomoci 
a spolupracovat. DĤvČra a spolupráce je klíčová. Kaţdý týden v úterý ráno, pĜed začátkem 
smČny, bude organizována porada, pĜi které se budou Ĝešit klíčové problémy probČhlého 
i nastávajícího týdne. Na začátku kaţdé porady bude ustanoven vedoucí porady a zapisovatel. 













4.5.2 Otevírací doba 
Společníci po pečlivé úvaze stanovili, jaká bude otevírací doba v jednotlivých dnech. 
Dohodli se, ţe v pondČlí bude mít krčma zavĜeno a v pracovní dny bude otevírací doba 
od 11 hodin do zkrácených ŇŇ hodin. V pátek a sobotu stanovili nejdelší otevírací dobu 
a to zejména kvĤli zákazníkĤm, aby mČli delší dobu k odreagování po práci v této stĜedovČké 
krčmČ. NedČle byla ustanovena za klidnČjší den a otevírací doba byla opČt stanovena 
do 22 hodin večer. 
 
Tabulka 4.1 - Otevírací doba 
OteǀíraĐí doďa 
PoŶdělí )AVŘENO 
Úterý 11:00 – 22:00 
Středa 11:00 – 22:00 
Čtǀrtek 11:00 – 22:00 
Pátek 11:00 – 24:00 
Sobota 11:00 – 24:00 
Neděle 11:00 – 22:00 
Zdroj: vlastní zpracování 
4.5.3 Místo podnikání 
StĜedovČká krčma je umístČna v pronajatých prostorech na velmi atraktivním místČ 
v centru mČsta Ostravy, nedaleko Masarykova námČstí, kde se často bČhem roku konají rĤzné 
akce, navštČvované velkým mnoţstvím lidí. Místo podnikání je výhodné i z dopravního 
hlediska, na které se dá jednoduše dopravit pomocí MHD a také je dobĜe dostupné 
pro zásobování. V okolí místa podnikání se nachází nespočet malých obchĤdkĤ a také velké 
OC Laso. V blízkém okolí se vyskytují dvČ univerzity, HusĤv sad, Katedrála Boţského 




Obrázek 4.2 - Místo podnikání podniku 
 
Zdroj: www.google.cz/maps 
4.6 Klíčové osobnosti 
Hlavními lidskými faktory v podniku jsou společníci, díky kterým je umoţnČn vznik 
podniku samotného. Ke vzniku společnosti bylo tĜeba sepsání společenské smlouvy, 
ve které se společníci dohodli na výši vkladu, který byl určen ve stejné výši pro kaţdého 
společníka. Oba společníci splatí vklad v plné výši. Společníci se společnČ podílejí na Ĝízení 
společnosti a mají veškerá práva a povinnosti, jeţ se spojují se společností s ručením 
omezeným.  
DĤleţitou roli v podniku zastává Martin Šamárek, jenţ byl ustanoven za odpovČdného 
zástupce a bude pracovat na pozici kuchaĜe. 
Prvním společníkem je Lucie Janoszewská, jeţ má vystudovanou obchodní akademii 
a nyní studuje na vysoké škole v OstravČ obor Ekonomika podniku. Mezi silné stránky Lucie 
patĜí zejména empatie, spolehlivost, kreativita a cílevČdomost. Hlavní náplní její práce bude 
veškerá spolupráce s dodavateli – surovin, energií apod. Bude se také starat o interiér krčmy, 
zabezpečí veškeré designové doplĖky, nábytek a inventáĜ potĜebný pro kuchyni. Dále bude 
pečovat o zamČstnance, co se týče jejich vedení a motivace. Jestliţe v podniku nebude zrovna 
vyuţíváno brigádníkĤ na pracovní dohody, bude Lucie pečovat o úklid ve všech prostorách 





Cílem vedení stĜedovČké krčmy U Rozbitého dţbánu je, aby pĜi vyslovení 
jen samotného názvu krčmy všem zákazníkĤm, kteĜí jiţ krčmu navštívili, utkvČlo v pamČti 
a pĜedevším na jazyku dobré jídlo, na kterém si mohli pochutnat. Z toho dĤvodu si vedení 
chce zakládat na kvalitních produktech, a proto musí pečlivČ zváţit výbČr dodavatelĤ. 
Mezi hlavní priority výbČru dodavatelĤ patĜí cena a kvalita. Vedení si bude zakládat 
na spolupráci s více dodavateli, u kterých bude lpČt na co nejlepších oboustranných vztazích. 
Bude klást dĤraz na kvalitnČ vypracovaných smlouvách, výhodných pro obČ strany. 
Za zmínku stojí software KůSůmax Gastro BůSIC, který bude nápomocný v kontrole stavu 
zásob na skladČ.  
Společníci by rádi se vznikem malé firmy podpoĜili i další malé a stĜední podniky, 
a proto mezi své dodavatele pĜijali v úvahu i malý domácí pivovar a dvČ farmy, od kterých 
bude odebíráno maso a mléčné výrobky.  
Nesmí být zapomenuto na velké stabilní dodavatele jako je Makro a pivovar PlzeĖský 
prazdroj. Mezi odebírané produkty z Makra bude patĜit zejména čerstvá zelenina a ovoce, 
koĜení, čaje, olej, tvrdý alkohol, vína a nČkteré masné výrobky. Společnost Kofola zajistí 
dodání nealkoholických nápojĤ. SplnČní pĜísných hygienických pĜedpisĤ vyţaduje nákup 
hygienických prostĜedkĤ, které budou taktéţ dodávány ve spolupráci s Makrem cash & carry. 
1. Minipivovar SkĜečoňský žabák 
Spolupráce s minipivovarem SkĜečoĖský ţabák se pro stĜedovČkou krčmu jeví 
jako zajímavá pĜíleţitost, jelikoţ dochází k podpoĜe malého podniku, který svou činnost začal 
v roce Ň011 jako velmi malý domácí pivovar. Pivovar sídlí v mČstské části Bohumína 
nedaleko Ostravy a specializuje se na nepasterizované a nefiltrované pivo. Minipivovar nabízí 
rĤzné druhy piv od svČtlého pĜes černé, polotmavé, medové nebo napĜíklad „ale“ pivo. 
Do stĜedovČké krčmy bude dodáváno od SkĜečoĖského ţabáka svČtlé nepasterizované 
pivo 11° s obsahem alkoholu 4,6% a dále medové nepasterizované pivo 15° s obsahem 
alkoholu 6,2%. 
2. Plzeňský Prazdroj, a. s. 
Dalším dodavatelem piva nebude nikdo jiný, neţ PlzeĖský Prazdroj, a. s., jeţ má v České 
republice velmi dobrou povČst. PlzeĖský prazdroj nabízí velkou škálu značek alkoholických 
a nealkoholických nápojĤ. Z nabídky tohoto dodavatele byl pro stĜedovČkou krčmu zvolen 
svČtlý leţák s obsahem alkoholu 4,4% Pilsner Urquell, který jiţ 170 let udrţuje 




3. Kofola ČeskoSlovensko, a. s. 
Jasnou volbou byla společnost Kofola, která zajistí krčmČ nealkoholické nápoje, 
a to zejména čepovanou kofolu. I kdyţ se z historického hlediska nedají nealkoholické nápoje 
tohoto typu se stĜedovČkými nápoji vĤbec srovnávat, tak vzhledem k dnešním trendĤm 
je zcela nezbytné mít nápoj kofola zahrnutý v nápojovém lístku. Nápoj je velmi oblíbený 
mezi dČtmi, ale také mezi dospČlými, kteĜí nemají zrovna chuť na alkoholický nápoj. Kofola 
je tradiční nápoj podávaný témČĜ v kaţdé restauraci v České republice. Jeho receptura sahá 
aţ do roku 1ř60. Chuť kofoly tvoĜí smČs 14 bylin a ovocné šťávy okoĜenČní lékoĜicí. 
4. U Stračeny, s. r. o. 
Jde o kamennou prodejnu umístČnou v OstravČ-SvinovČ, která se zamČĜuje na prodej mas, 
sýrĤ a mléčných výrobkĤ v bio kvalitČ. Veškeré produkty kamenné prodejny jsou pĤvodem 
z biofarmy v KlokočovČ. Biofarma si na svých produktech dává velmi záleţet, 
coţ se projevuje na kvalitČ tČchto produktĤ.  Nabídka mas a uzenin biofarmy zahrnuje hovČzí, 
vepĜová, jehnČčí, kĤzlečí a uzená masa. Dále jsou v nabídce salámy, zabijačkové produkty 
a zvláštností jsou pštrosí produkty. Nabídka mléčných výrobkĤ zahrnuje kravské, kozí a ovčí 
sýry. V poslední ĜadČ biofarma nabízí pečivo a doplĖkový sortiment typu tČstovin, omáček 
apod. Z této farmy bude odebíráno maso. 
5. Farma Menšík 
Je další biofarmou, se kterou bude stĜedovČká krčma spolupracovat. Tato biofarma 
je rodinnou firmou a nachází se v Beskydech v obci Kunčice pod OndĜejníkem. 
Tento dodavatel nabízí kup na místČ nákupem formou „ze dvora“, nebo ve specializované 
prodejnČ Náš Grunt v OstravČ. Farma má od roku Ň011 vybudovanou minimlékárnu, ve které 
vyrábí vlastní mléčné výrobky v bio kvalitČ. Mezi sortiment mléčných výrobkĤ biofarmy patĜí 
syrové kravské mléko, kyška, pĜírodní mČkký sýr Grunt, farmáĜský sýr, polotvrdý sýr Ondráš, 
bílý jogurt, tvaroh a nakládané sýry. Z této biofarmy bude vedení pravidelnČ odebírat výbČr 
mléčných výrobkĤ. 
6. MAKRO Cash & Carry ČR, s. r. o. 
Hlavním dodavatelem krčmy bude Makro Cash & Carry, který nabízí obrovské mnoţství 
výrobkĤ za výhodné ceny. Prodejny Makro Cash & Carry se zabývají velkoobchodním 
prodejem potravináĜského i nepotravináĜského zboţí podnikatelĤm a mnoho dalším. 
Zákazníci Makro Cash & Carry mají zákaznickou kartu, která umoţĖuje vstup do tČchto 
prodejen typu „zaplatit hotovČ a odnést“. Z širokého sortimentu Makro Cash & Carry budou 





skupinách. Z geografického hlediska to budou zákazníci ţijící v OstravČ a blízkém okolí. 
Nesmí být zapomenuto ani na zákazníky, kteĜí jsou z jiných mČst a do krčmy se vydají 
v rámci výletu. Z psychografického kritéria budou potencionálními zákazníky právČ ti, 
kteĜí mají rádi zábavu, ocení atypické prostĜedí nebo napĜíklad v budoucnu poĜádané 
kejklíĜské a jiné akce. Behaviorální kritérium pojednává o zákaznících, kteĜí se nebojí 
vyzkoušet nČco nového. 
4.8.2 PESTLE analýza makrookolí 
PESTLE analýza je zamČĜena na analýzu makroprostĜedí a zkoumá vlivy z politického, 
ekonomického, sociálního, technologického, legislativního a ekologického prostĜedí, 
které na podnik pĤsobí. Veškeré číselné údaje vyskytující se v PESTLE analýze jsou získány 
z Českého statistického úĜadu Ěonline, Ň016ě. 
1. Politické prostĜedí  
Politické vlivy pĜedstavují pĤsobení na podnik prostĜednictvím politické situace v ČR. 
V České republice existuje mnoho společností, které pomáhají pĜi podnikání malým 
a stĜedním firmám, také existují programy na podporu MSP pomocí evropských fondĤ. 
Díky operačnímu programu s názvem „Operační program Podnikání a inovace 
pro konkurenceschopnost 2014-Ň0Ň0“ je moţná podpora malých a stĜedních podnikĤ pomocí 
dotací z Evropského fondu. Pro tento program je vyhrazeno 4 331 mil. EUR 
(MPO, online, 2016).  
2. Ekonomické prostĜedí  
Ekonomická situace zemČ, ve které podnik pĤsobí, souvisí s makroekonomickými 
agregáty, jako je: HDP, inflace, úroková míra, nezamČstnanost nebo mČnový kurz. 
Hrubý domácí produkt za rok Ň015 byl ve výši 4 47Ň,ňŇ4 mld. Kč. Inflace vyjádĜená pomocí 
prĤmČrné cenové hladiny spotĜebitelských cen vzrostla v bĜeznu o 0,ň %. PĜi rĤstu inflace 
dochází k rĤstu cenové hladiny, coţ pro podnikatele znamená i rĤst cen vstupĤ a následné 
zdraţování svých výrobkĤ, zboţí a sluţeb. Obecná míra nezamČstnanosti v ČR činila k únoru 
2016 4,6 %. Vzhledem k místu podnikání bude poukázáno na situaci v okrese Ostrava-mČsto. 
Počet obyvatel v okrese Ostrava-mČsto je k 31. 12. 2015 324 ň11 osob. Podíl nezamČstnaných 
osob na obyvatelstvu ve vČku 15-64 let pĜedstavuje 10,06 %. Vysoká nezamČstnanost se mĤţe 





3. Sociální prostĜedí  
Sociální vlivy na podnik pĤsobí ve formČ zmČn spotĜebitelského chování. V dnešní dobČ 
roste zájem o zdravý ţivotní styl včetnČ zdravé výţivy, cvičení apod. V tomto ohledu budou 
v jídelním lístku stĜedovČké krčmy zahrnuty i pokrmy z bio surovin, aby bylo moţné 
uspokojit i poţadavky tČchto zákazníkĤ. Se zmČnami spotĜebitelského chování souvisí 
mnoţství penČţních prostĜedkĤ zákazníkĤ a zpĤsob jejich uţití. Minimální mzda je 
od 1. 1. Ň016 stanovena ve výši 9 900 Kč za mČsíc a 5Ř,70 Kč za hodinu (MPSV, online, 
2016). 
4. Technologické prostĜedí  
Technologické vlivy souvisejí s výzkumem a vývojem v oblasti technologií. Tato oblast 
se krčmy bezprostĜednČ netýká. 
5. Legislativní prostĜedí 
Legislativní prostĜedí je charakterizováno pomocí zákonĤ, pĜedpisĤ nebo napĜ. regulací. 
Dle Zákona o evidenci trţeb č. 11Ň/Ň016 Sb. musí všichni podnikatelé v oblasti ubytovací 
a stravovací sluţby od 1. 1Ň. Ň016 evidovat své trţby. Proto byla pro podnik zaopatĜena 
pokladniční soustava, která je na tuto skutečnost pĜipravena. V rámci hostinské činnosti 
je dĤleţité dodrţování všech hygienických podmínek stanovených zákony. Vedení krčmy 
si pro bČţný chod podniku vede HůCCP provozní knihu, která obsahuje vše potĜebné 
pro zpracovatele pokrmĤ. Vzhledem ke zvolené právní formČ podnikání vyplývá pro podnik 
povinnost placení daní z pĜíjmĤ PO. Zákon č. 5Ř6/1řřŇ Sb. o daních z pĜíjmĤ ukládá všem 
právnickým osobám povinnost k dani z pĜíjmu ve výši 1ř %.  
6. Ekologické prostĜedí  
Ekologické prostĜedí souvisí s ochranou ţivotního prostĜedí, ke které mĤţe dojít 
napĜíklad pomocí tĜídČní odpadu, které bude v krčmČ ĜádnČ dodrţováno. V rámci pronajatých 
prostor je kuchynČ, která je zaĜízena úspornými elektronickými spotĜebiči. 
4.8.3 Porterův model pČti sil 
PorterĤv model pČti sil je zamČĜen na analýzu stávajících konkurentĤ, potencionálních 
konkurentĤ, dodavatelĤ, zákazníkĤ a substitutĤ. 
1. Stávající konkurence 
Stávající konkurence pĜedstavuje podniky, pĤsobící v blízkém okolí krčmy. Konkurenty 
krčmy jsou: Pizzeria & Restaurant Lion, ůstoria Restaurant, Restaurace a kavárna 
Pod muzeem, Restaurace a pivnice U Rady, KFC a Buffet Nový SvČt. ZmínČní konkurenti 
jsou detailnČ popsáni v podkapitole 4.9 „Konkurence“.  
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2. Nová potencionální konkurence 
Vstup potencionálních konkurentĤ pĜedstavuje pro krčmu hrozbu, která mĤţe zpĤsobit 
odliv zákazníkĤ. Vedení stĜedovČké krčmy si je vČdomo, ţe v blízkém okolí pĤsobí nespočet 
stávajících konkurentĤ, a proto je vstup nových potencionálních konkurentĤ 
ménČ pravdČpodobný. K velkému ohroţení by došlo, pokud by v OstravČ vznikl podnik 
se stejnými nabízenými produkty a sluţbami. 
3. Dodavatelé 
Vyjednávací síla dodavatelĤ je pro podnik nesmírnČ dĤleţitým kritériem, vedení krčmy 
usiluje o co nejlepší vztahy se svými dodavateli. Mezi dodavatele krčmy patĜí velké podniky 
PlzeĖský Prazdroj, a. s., Kofola ČeskoSlovensko, a. s. nebo MůKRO Cash & Carry ČR, 
s. r. o. Výhodou pro stĜedovČkou krčmu je vyuţívání bio surovin z malých rodinných farem, 
díky kterým je umoţnČno pĜipravovat kvalitní pokrmy, které pomohou získat klientelu, 
která si na zdravé stravČ zakládá. DodavatelĤm je detailnČ vČnována podpodkapitola 4.7.1 
pod názvem „Dodavatelé“. 
4. Zákazníci 
Stálá a spokojená klientela je jeden z hlavních faktorĤ úspČšnosti podniku. 
Cenová strategie podniku spočívá v cenách podobných konkurenci, které pokryjí veškeré 
náklady, umoţní zisk, ale zároveĖ budou svou výší stále atraktivní pro zákazníky. Pro podnik 
jsou v budoucnu pĜíleţitostí poĜádané akce, se kterými by mnoţství zákazníkĤ krčmy mohlo 
vzrĤst. Charakteristice cílové skupiny zákazníkĤ je vČnována podpodkapitola 4.Ř.1 „ůnalýza 
trhu“. 
5. Substituty 
Substituty pĜedstavují pro podnik podobné produkty nabízené stávající konkurencí. 
StĜedovČká krčma nabízí odlišný produkt od stávajících konkurentĤ, a proto je schopna získat 
díky konkurenční výhodČ svou klientelu.  
4.9 Konkurence 
Vzhledem k místu podnikání na JiráskovČ námČstí je nutno podotknout, ţe v blízkém 
okolí této lokality a její blízkosti pĤsobí nespočet restaurací, kaváren, rychlých občerstvení 
či podobných zaĜízení. Ve vztahu se stĜedovČkou krčmou budou zmínČni pouze ti konkurenti, 
kteĜí pĤsobí v nejbliţším okolí. V konkurentech budou zahrnuty restaurace, ale také bufet 
a rychlé občerstvení.  I kdyţ se jedná o ne zcela stejná zaĜízení, tak na nČ bude brán zĜetel 
právČ z dĤvodu pĜilákání potencionálních zákazníkĤ krčmy. Konkurenti budou posuzováni 
na základČ tČchto hledisek: umístČní, ceny, otevírací doba, jídelní lístek a propagace 
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na webových stránkách. Jako první budou zmínČny podniky typu restaurace, které se nejvíce 
podobají stĜedovČké krčmČ a poté bude zmínČno rychlé občerstvení a bufet. 
1. Pizzeria & Restaurant Lion 
Restaurace pĤsobící na velice atraktivním místČ pĜímo v centru Ostravy na MasarykovČ 
námČstí, mĤţe své klienty nalákat na pĜíjemné posezení v prostĜedí modernČ vybaveného 
interiéru. Restaurace má k dispozici venkovní zahrádku. Otevírací doba je od Ř:00 do 
22:00 hodin.  Na internetu se tato restaurace prezentuje pomocí velmi pČkných webových 
stránek, na kterých lze mimo jiné spatĜit i virtuální prohlídku. Jídelní a nápojový lístek je 
velice obsáhlý, zahrnuje vše od specialit, bezmasých jídel, dezertĤ aţ po nabídku snídaní. 
Ceny se pohybují ve vyšších cenových kategoriích. 
2. Astoria Restaurant 
Další z restaurací pĤsobících na MasarykovČ námČstí je restaurace v rodinném stylu 
ůstoria Restaurant, ve které je nabízeno více neţ Ň00 druhĤ jídel. Restaurace je z části 
nekuĜácká. V jídelním lístku jsou zahrnuty bulharské speciality, krocani, husy, špízy, bifteky 
nebo napĜíklad ryby. Otevírací doba je od ř:00 do Ňň:00 hodin. Na internetu jsou k dispozici 
ponČkud nepĜíliš hezky vyhlíţející webové stránky. 
3. Restaurace a kavárna Pod muzeem 
Poslední restaurací na MasarykovČ námČstí je Restaurace a kavárna Pod muzeem, 
jeţ se nachází v suterénu historické budovy bývalé radnice. V restauraci jsou nabízeny 
pokrmy české i mezinárodní kuchynČ, které je moţno konzumovat na venkovní zahrádce. 
V restauraci jsou poĜádány rĤzné akce, jako jsou svatby či oslavy. Otevírací doba je 
od 10:00-22:00 hodin. K dispozici jsou pĜehledné internetové stránky, na kterých si zákazníci 
mohou prohlédnout jídelní lístek apod. CenovČ se tato restaurace pohybuje ve vyšší cenové 
kategorii, napĜíklad na hovČzím guláši si zákazníci mohou pochutnat za 130 Kč, nejdraţší 
jídlo v této restauraci „SchulzĤv MIX  pro dvČ osoby-600 g“ je nabízeno za 5ř0 Kč. 
4. Restaurace a pivnice U Rady 
Na ulici Poštovní nedaleko od Jiráskova námČstí se nachází Restaurace a pivnice U Rady, 
která se pyšní svou mnohaletou tradicí. Na vzhledných internetových stránkách se zákazníci 
mohou dočíst, ţe je v restauraci nabízeno nejlepší tankové pivo v OstravČ. Otevírací doba 
této restaurace je od 11:00 do Ňň:00 hodin. Interiér je zaĜízen v dĜevČném stylu. 
Ceny této restaurace jsou niţší neţ v pĜedchozí restauraci Pod muzeem. 
5. KFC 
Další z podnikĤ umístČných na Poštovní ulici je KFC, jeţ je podnikem typu rychlého 
občerstvení, pĤsobící témČĜ po celém svČtČ. Interiér restaurace je modernČ zaĜízen. 
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KFC svým zákazníkĤm nabízí více neţ 400 druhĤ jídel, pĜičemţ hlavní je pro tento podnik 
pĜíprava pokrmĤ z kuĜecího masa. Otevírací doba KFC je Ř:ň0 - Ň1:ň0 hodin. Internetové 
stránky tohoto podniku jsou velmi pĜehledné a zákazník si na nich mĤţe napĜíklad 
prohlédnout na fotografiích všechna nabízená jídla. CenovČ je tento podnik dostupný 
pro kaţdého zákazníka. 
6. Buffet Nový SvČt 
Posledním zmínČným konkurentem stĜedovČké krčmy je Buffet Nový SvČt, 
který se nachází na ulici ůntonína Macka v bezprostĜední blízkosti Jiráskova námČstí. 
Jde o modernČ vyhlíţející podnik, ve kterém je zákazníkĤm nabízeno posezení v pĜíjemném 
a nekuĜáckém prostĜedí. V  Buffetu Nový SvČt si zákazník kromČ stálé nabídky a týdenního 
menu mĤţe sestavit vlastní pokrm z rĤzných nabízených ingrediencí. V nabídce tohoto 
podniku je také poĜádání rĤzných akcí „na klíč“. Oproti výše zmínČným restauracím jsou ceny 
tohoto podniku na daleko niţší úrovni. I tento podnik má své internetové stránky, které mají 
hezký design. Otevírací doba je od pĜedchozích podnikĤ velice odlišná a to od 7:00 do 
17:00 hodin. 
4.10 Personální otázky 
ěešení personálních otázek je jedna z klíčových oblastí v podniku, jelikoţ 
díky kvalitním a loajálním zamČstnancĤm je moţno dosáhnout všech vytyčených cílĤ.  
Kaţdá kvalitní restaurace musí mít k dispozici dostatečnČ vzdČlaného a zkušeného 
kuchaĜe. Na hlavní pracovní pomČr je proto v krčmČ zamČstnán Martin Šamárek, který je 
kuchaĜem a zároveĖ odpovČdným zástupcem. Martin byl do pozice odpovČdného zástupce 
společníky zvolen z dĤvodu stĜedoškolského vzdČlání v oboru kuchaĜ a z dĤvodu 
nČkolikaletého pĤsobení v oboru.  Do pracovní náplnČ kuchaĜe spadá pĜíprava všech pokrmĤ, 
kontrola stavu zásob a péče o sklad. KuchaĜ dále pečlivČ zabezpečuje úklid kuchyĖských 
prostor s dĤrazem na veškeré hygienické podmínky.  
Dále jsou zamČstnány na hlavní pracovní pomČr dvČ servírky: Lenka Mališová a ůndrea 
Ilyková. Na pracovní místo servírky byly vyţadovány osoby se stĜedoškolským vzdČláním 
a zkušenostmi s prací s pokladnou. Pracovní místo servírky je určeno komunikativní 
a zodpovČdné osobČ, která umí jednat se zákazníky na úrovni a zároveĖ umí zacházet 
s penČzi. Do pracovní náplnČ servírek patĜí uvítání zákazníkĤ, jejich obsluha a celková péče 
o jejich potĜeby, která musí být adekvátnČ splnČna. Servírky stĜedovČké krčmy budou v rámci 
pracovní doby nosit dobové kostýmy, které jim budou na míru ušity.  
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V pĜípadČ nemoci zamČstnancĤ budou zajištČni brigádníci na pracovní dohody. 
Mzdy a pojištČní bude detailnČji rozepsáno v podkapitole týkající se finančního plánu. 
4.11 Marketingová a obchodní strategie 
Podpodkapitola 4.Ř.1 pojednávala o analýze trhu, která byla realizována 
prostĜednictvím internetového dotazníku. Na základČ této analýzy bylo zjištČno, 
ţe o stĜedovČkou krčmu v OstravČ by mČli potencionální zákazníci zájem. 
V této podpodkapitole bylo také popsáno segmentování zákazníkĤ z hledisek 
demografického, geografického, psychografického a behaviorálního. Úkolem společníkĤ 
stĜedovČké krčmy je zajistit takovou marketingovou a obchodní strategii, která vyvolá 
co nejvíce spokojených zákazníkĤ. Pomocí marketingového mixu 4P bude vyjádĜena strategie 
stĜedovČké krčmy. 
4.11.1 Produkt 
Produkt pĜedstavuje pro stĜedovČkou krčmu konkurenční výhodu, jelikoţ produkt 
takového druhu v OstravČ ţádný konkurent doposud nenabízí. O produktu je více zmínČno 
v podkapitole 4.7. 
4.11.2 Cena 
Cenová politika stĜedovČké krčmy spočívá ve stanovení prodejních cen pokrmĤ 
a nápojĤ na úrovni cen konkurence, pĜičemţ tato cena musí pokrýt veškeré náklady. 
Ceny se odvíjí podle cen pokrmĤ a nápojĤ konkurence, které se typem nejvíce shodují 
se stĜedovČkou krčmou, tudíţ do této strategie nebudou zaĜazeny prodejní ceny konkurentĤ 
bufet či rychlé občerstvení. Ceny se mohou od konkurentĤ nepatrnČ lišit, coţ mĤţe být 
zapĜíčinČno vyššími náklady za nákup kvalitních a bio surovin, které stĜedovČká krčma 
nakupuje pro pĜípravu pokrmĤ. Nesmí být zapomenuto na pĜimČĜený zisk, který budou 
prodejní ceny zahrnovat. 
4.11.3 Distribuce 
Společníci se rozhodli, ţe pokrmy ze stĜedovČké krčmy nebudou nikde rozváţet. 
ZákazníkĤm tedy budou pokrmy a nápoje stĜedovČké kuchynČ nabízeny pouze v rámci krčmy 
na adrese Jiráskovo námČstí ŇŘň/ň v OstravČ. 
4.11.4 Propagace 
Z dotazníkového šetĜení vyplývá, ţe zákazníci mají zájem o prezentaci 
na internetových stránkách. Tyto záleţitosti bude vedení krčmy outsorcovat na marketingovou 
společnost Gumption Swallow, s. r. o., která stĜedovČké krčmČ zajistí, aby potencionální 
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zákazníci mČli podnik v podvČdomí. Zhotoví kvalitní webové stránky, jeţ bude tato firma také 
prĤbČţnČ aktualizovat. Dále poskytne grafický návrh na letáky, které budou v prvním mČsíci 
provozu odebírány a rozdávány. Veškeré výdaje s marketingovou propagací budou uvedeny 
v části finančního plánu. V poslední ĜadČ bude zajištČna prezentace na rĤzných sociálních 
sítích ĚFacebook, Instagramě, prostĜednictvím kterých se krčma zviditelní u zákazníkĤ 
vyuţívajících tyto sítČ. 
4.12 Finanční plán 
Finanční plán je nejdĤleţitČjší částí podnikatelského plánu, neboť právČ tato část dává 
všechny jiţ Ĝečené informace do číselné podoby. Ve finančním plánu bude poukázáno 
na moţnou realizovatelnost podnikatelského plánu. Pro nový podnik vstupující na trh jsou 
nesmírnČ dĤleţité vklady pĜi zahájení podnikání, díky kterým je umoţnČn správný start. 
Do společnosti byly vloţeny vklady v celkové hodnotČ 1 210 000 Kč. 
4.12.1 Počáteční výdaje na zĜízení společnosti 
Počáteční výdaje na zĜízení společnosti jsou výdaje, jeţ vznikly pĜed zahájením 
podnikání a souvisejí se vznikem společnosti. ZĜizovací výdaje Ěviz Tabulka 4.2) jsou 
uhrazeny jednorázovČ a obsahují rĤzné poplatky, které je nutné uhradit pro vznik společnosti. 
Se vznikem společnosti s ručením omezeným jsou spojeny poplatky za ţivnostenská 
oprávnČní, koncese, poskytnuté sluţby notáĜem, zápis do OR notáĜem, výpisy z rejstĜíku 
trestĤ, výpisy z Ţivnostenského rejstĜíku a v poslední ĜadČ poplatky za vyĜízení zdravotních 
prĤkazĤ pro všechny zamČstnance. 
Tabulka 4.2 - Počáteční výdaje na zĜízení společnosti 
ZřizoǀaĐí ǀýdaje ǀ Kč 
Poplatek za žiǀŶosteŶská opráǀŶěŶí 1 500 
Poplatek za koncesi 2 000 
Poplatek za služďy Ŷotáře 1 000 
Poplatek za zápis do OR 2 700 
Poplatek za ǀýpisy z rejstříku trestů 300 
Poplatek za ǀyřízeŶí zdraǀotŶíĐh průkazů 500 
Poplatek za ǀýpisy z ŽiǀŶosteŶského rejstříku 300 
Celkoǀá hodŶota 8 300 
Zdroj: vlastní zpracování 
4.12.2 Počáteční výdaje na nákup zásob a dlouhodobého drobného majetku 
Krčma se nachází v pronajatých prostorech, které jsou částečnČ zaĜízeny, 
jelikoţ v pĜedchozích letech jiţ tyto prostory slouţily k hostinské činnosti. V najatých 
prostorech se nachází plnČ vybavená kuchyĖ, skladovací prostory a toalety. Co je nutné 
vybavit, jsou prostory k posezení pro hosty, které se musí pĜizpĤsobit vzhledu stĜedovČké 
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krčmy. Dalším výdajem souvisejícím s dobovou tématikou jsou kostýmy pro servírky. 
Aby byl zajištČn bezproblémový chod podniku pĜi zahájení podnikání, budou nakoupeny 
počáteční zásoby surovin pro pĜípravu pokrmĤ, nápoje, hygienické potĜeby a kanceláĜské 
potĜeby. Mezi další poloţky počátečních výdajĤ patĜí pokladní soustava s pokladničním 
softwarem a software pro vedení účetnictví. 
Tabulka 4.3 - Počáteční výdaje na nákup zásob a dlouhodobého drobného majetku 
PočátečŶí ǀýdaje Ŷa zásoďǇ a DDM ǀ Kč 
Software Pohoda Komplet 13 980,00 
PokladŶí sestaǀa Gastro BasiĐ 18 137,90 
)ařízeŶí iŶteriéru 115 644,38 
Doďoǀé kostýŵy pro serǀírky ;Ϯ ksͿ 3 000,00 
PoŵoĐŶé suroǀiŶy 2 000,00 
OstatŶí ŵateriál 1 500,00 
SuroǀiŶy pro přípraǀu pokrŵů a Ŷápoje 51 535,16 
Celkoǀá hodŶota 205 797,44 
Zdroj: vlastní zpracování 
V následující tabulce 4.4 jsou zobrazeny veškeré počáteční výdaje na zaĜízení 
interiéru. Počet kusĤ jednotlivého nakupovaného majetku je odvozen z kapacity krčmy 
36 osob. 
Tabulka 4.4 - Počáteční výdaje na zaĜízení interiéru krčmy 
ZařízeŶí iŶteriéru ǀ Kč 
JídelŶí lístky ;ϭϮ ksͿ 3 960,00 
Polička záǀěsŶá ŵalá ;Ϯ ksͿ 2 264,00 
StojáŶek rezerǀé dřeǀěŶý ;ϯ ksͿ 357,00 
Uŵělé oǀčí kůže ;Ϯϰ ksͿ 7 176,00 
Příďory ;ǀidličky, Ŷože, ŵalé a ǀelké lžíĐeͿ 1 606,68 
SǀíĐeŶ ;ϲ ksͿ 474,00 
Sestava DUB - Ϯ laǀiĐe, stůl ;ϲ ksͿ 88 740,00 
Ošatka Ŷa ďoĐhŶík Đhleďa ;ϭϮ ksͿ 948,00 
DřeǀěŶá ŵiska kulatá ;ϭϮ ksͿ 2 460,00 
DřeǀěŶé serǀíroǀaĐí prkéŶko kulaté ;ϯϲ ksͿ 7 840,80 
HACCP - proǀozŶí kŶiha tištěŶá 1 197,90 
Baroǀá stolička ;ϯ ksͿ 2 580,00 
Celkoǀá hodŶota 115 644,38 
Zdroj: vlastní zpracování 
4.12.3 PĜedpokládaná počáteční rozvaha 
Rozvaha patĜí mezi nejdĤleţitČjší výkazy a zaznamenává  údaje o majetku podniku 
a zdrojích jeho krytí v penČţních jednotkách. V tabulce 4.5 je vyobrazena pĜedpokládaná 
počáteční rozvaha. V pasivech je zobrazen počáteční vklad společníkĤ ve výši 1 210 000 Kč 
a v aktivech je poukázáno na nakoupené zásoby, dlouhodobý drobný majetek a také 
na zĜizovací výdaje. V pokladnČ jsou uloţeny penČţní prostĜedky ve výši 50 000 Kč 
a na bČţném účtu je uloţeno ř45 ř0Ň,56 Kč. 
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Tabulka 4.5 - Počáteční rozvaha 
PočátečŶí rozǀaha ǀ Kč 
Aktiva Pasiva 
Dlouhodoďá aktiǀa   ZK 1 210 000,00 
)řizoǀaĐí ǀýdaje 8 300,00     
OďěžŶá aktiǀa       
DroďŶý ŵajetek 150 762,28     
)ásoďy 55 035,16     
BaŶkoǀŶí účet 945 902,56     
Pokladna 50 000,00     
Aktiva celkem 1 210 000,00 Pasiva celkem 1 210 000,00 
Zdroj: vlastní zpracování 
4.12.4 PĜedpokládaný plán nákladů 
Mezi náklady k zabezpečení bČţného mČsíčního provozu krčmy patĜí mzdové náklady 
zamČstnancĤ a společníkĤ včetnČ odvodĤ, energie, nájemné, internet, telefon Ěmobilní paušálě, 
marketing, pojištČní, náklady na nákup veškerých surovin k pĜípravČ pokrmĤ, náklady 
na nápoje jak alkoholické tak nealkoholické, náklady na pomocné suroviny a ostatní materiál.  
V prvním roce podnikání také vznikly zahajovací náklady na vymalování a náklady 
na marketingové sluţby od společnosti Gumption Swallow, s. r. o. 
Tabulka 4.6 - Celkové náklady za mČsíc duben v prvním roce podnikání 
Celkoǀé ŶákladǇ za ŵěsíĐ duďeŶ ǀ Kč 
NájeŵŶé 15 000,00 
Mzdoǀé Ŷáklady 0,00 
Energie 10 000,00 
Marketing 10 763,00 
PojištěŶí 1 000,00 
Telefon 349,00 
Internet 300,00 
SuroǀiŶy pro přípraǀu pokrŵů a Ŷápoje 51 535,16 
)řizoǀaĐí Ŷáklady 8 300,00 
VyŵaloǀáŶí 319,00 
PoŵoĐŶé suroǀiŶy 2 000,00 
OstatŶí ŵateriál 1 500,00 
Nákup DDM 150 762,28 
Celkoǀá hodŶota Ŷákladů 251 828,44 
Zdroj: vlastní zpracování 
V tabulce 4.6 jsou zobrazeny pĜedpokládané celkové náklady v prvním mČsíci 
podnikání. Nejvyšší poloţku tvoĜí náklady na zaĜízení interiéru a druhou nejvČtší hodnotu 
pĜedstavují náklady na nákup surovin pro pĜípravu pokrmĤ a náklady na nákup nápojĤ. 
Tyto náklady zahrnují náklady na pĜípravu polévek, hlavních chodĤ, dezertĤ a bezmasých 
jídel. Náklady na nápoje pĜedstavují nákupní ceny čajĤ, kofoly, vín, piva a tvrdého alkoholu. 
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Tabulka 4.7 - PĜedpokládaný plán nákladů na nákup surovin pro pĜípravu pokrmů a na nákup nápojů 
PředpokládaŶý pláŶ Ŷákladů Ŷa jedŶotliǀá jídla a Ŷápoje ǀ Kč 
  1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Čaje 414,57 1 720,74 2 848,97 
Kofoly 17 520,00 36 360,00 48 160,00 
VíŶo 45 114,00 93 627,00 124 012,00 
Pivo 63 006,30 174 346,20 259 793,10 
PaňáĐi 30 791,40 63 902,70 84 641,20 
Poléǀky 10 406,88 25 197,48 35 758,80 
HlaǀŶí Đhody 468 824,25 908 106,15 1 159 858,35 
Dezerty 10 844,88 26 257,98 37 263,80 
Bezŵasá jídla 16 972,50 70 447,50 116 637,50 
Celkoǀá hodŶota  663 894,78 1 399 965,75 1 868 973,72 
Zdroj: vlastní zpracování 
V tabulce 4.7 je moţno vidČt vývoj nákladĤ na nákup surovin a nápojĤ v jednotlivých 
letech. 
Mzdové náklady sice mají v prvním mČsíci podnikání nulovou hodnotu, jelikoţ jsou 
vypláceny aţ v následujícím mČsíci, ale i tak stojí za to zmínČní o jejich výši a také zpĤsob 
výpočtu tČchto mezd. 
Tabulka 4.8 - Mzdové mČsíční náklady zamČstnanců včetnČ odvodů 
Mzdoǀé ŶákladǇ zaŵěstŶaŶĐů ǀčetŶě odǀodů ǀ Kč 
  Hruďá ŵzda SoĐiálŶí pojištěŶí (25 %) ZdraǀotŶí pojištěŶí (9 %) Čistá ŵzda 
Serǀírka 14 000 3 500 1 260 11 710 
Serǀírka 14 000 3 500 1 260 11 710 
KuĐhař 20 000 5 000 1 800 15 850 
Celkoǀé ŵěsíčŶí ŵzdoǀé ŶákladǇ zaŵěstnaŶĐů: 64 320 
Zdroj: vlastní zpracování 
Všichni zamČstnanci jsou zamČstnáni na hlavní pracovní pomČr a mají podepsáno 
prohlášení k dani, coţ znamená, ţe mohou uplatnit slevu na poplatníka ve výši Ň 070 Kč 
za mČsíc.  
Tabulka 4.9 - Výpočet mzdy servírky 
Výpočet ŵzdǇ serǀírkǇ ǀ Kč 
Hruďá ŵzda 14 000 
)draǀotŶí pojištěŶí – zaŵěstnavatel (9 %) 1 260 
SoĐiálŶí pojištěŶí – zaŵěstŶaǀatel ;Ϯϱ %Ϳ 3 500 
SHM 18 760 
)aokrouhleŶá SHM na stovky nahoru 18 800 
Daň ϭϱ % 2 820 
Sleva na poplatŶíka 2 070 
Daň po sleǀáĐh 750 
Čistá ŵzda k ǀýplatě 11 710 




V tabulce 4.9 je znázornČn výpočet mzdy servírky. Čistá mzda servírky je suma hrubé 
mzdy odečtená o daĖ z pĜíjmu a o zdravotní a sociální pojištČní za zamČstnance. 
Zdravotní pojištČní placené zamČstnancem je ve výši 4,5 % z hrubé mzdy, coţ je 6ň0 Kč 
a sociální pojištČní Ě6,5 %ě je v hodnotČ ř10 Kč. 
4.12.5 PĜedpokládaný plán výnosů 
PĜedpokládaný plán výnosĤ vychází z pĜedpokládaného prodaného mnoţství 
jednotlivých pokrmĤ a nápojĤ na den. Z konkurenčních restaurací bylo na základČ pozorování 
a dotazování zjištČno, kolik se v prĤmČru prodá za den jednotlivých pokrmĤ apod. 
Tyto hodnoty jsou zprĤmČrovány, jelikoţ dochází k velkým výkyvĤm tČchto prodejĤ, 
co se týče prodaného mnoţství pĜes týden a pĜes víkend. Dále byl brán v potaz počet 
otevĜených dní bČhem jednotlivých let, kdy byly odečteny všechny pondČlky, kdy má krčma 
zavĜeno a také všechny státní svátky. Trţby byly počítány na základČ prĤmČrnČ prodaných 
kusĤ jednotlivých sloţek za den násobených o počet otevĜených dní v roce a prodejní cenou.  
DĤleţité je také zmínit, ţe počet prodaných kusĤ za den v dotazovaných podnicích je 
zohlednČno jako prĤmČr prodaných kusĤ za den ve stĜedovČké krčmČ aţ v tĜetím roce. 
Jelikoţ je podnik na trhu nový, nebude mít ještČ zajištČnou stálou klientelu jako zkoumané 
zabČhlé podniky. Odhady prodeje v prvním a druhém roce jsou proto výraznČ sníţeny. 
Tabulka 4.10 - PĜedpokládaný plán výnosů 
PředpokládaŶý pláŶ ǀýŶosů ǀ Kč 
  1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Čaje 5 694,00 23 634,00 39 130,00 
Kofoly 65 700,00 136 350,00 180 600,00 
VíŶo 78 840,00 163 620,00 216 720,00 
Pivo 106 204,05 293 879,70 437 909,85 
PaňáĐi 87 600,00 181 800,00 240 800,00 
Poléǀky 31 536,00 76 356,00 108 360,00 
HlaǀŶí Đhody 937 593,75 1 816 106,25 2 319 581,25 
Dezerty 32 850,00 79 537,50 112 875,00 
Bezŵasá jídla 33 945,00 140 895,00 233 275,00 
TržďǇ Đelkeŵ 1 379 962,80 2 912 178,45 3 889 251,10 
Zdroj: vlastní zpracování 
V tabulce 4.10 je znázornČn vývoj trţeb v prvních tĜech letech. NejvČtší hodnoty trţeb 




ZnázornČní výpočtu tržeb za pivo 
PĜedpokládá se, ţe se za den v zabČhlém podniku prodá 45 ks piv Ě0,5 lě. Pro první rok 
bylo stanoveno 15 prĤmČrnČ prodaných kusĤ za den a pro druhý rok bylo stanoveno 
30 prĤmČrnČ prodaných kusĤ za den. Jelikoţ jsou v krčmČ nakupovány tĜi druhy piv 
a to SkĜečoĖský ţabák - svČtlý 11°, SkĜečoĖský ţabák  - medový 15° a Pilsner Urquell, 
musely být stanoveny další prĤmČrné hodnoty. Výpočet trţeb je odvozen od prodejních cen 
stanovených podle konkurence. Prodejní cena za dţbánek Ě0,5 lě je: SkĜečoĖský ţabák - svČtlý 
11° - ŇŘ Kč, SkĜečoĖský ţabák  - medový 15° - ňŇ Kč, Pilsner Urquell - ň7 Kč. 
Z tČchto číselných hodnot byla odvozena prĤmČrná prodejní cena za jeden pĤllitrový 
dţbánek v hodnotČ ňŇ,ňň Kč. PĜedpokládá-li se, ţe je v prvním roce Ň1ř otevĜených dní, 
prĤmČrný počet prodaných ks piv za den v prvním roce je 15 a prĤmČrná prodejní cena 
za dţbánek je ňŇ,ňň Kč, vyjdou trţby v hodnotČ násobku tČchto tĜí hodnot, 
a to 106 204,05 Kč.  
4.12.6 PĜedpokládaný plán VZZ 
Výkaz zisku a ztrát znázorĖuje náklady, výnosy a výsledky hospodaĜení krčmy 
v prvních tĜech letech a dále náklady, výnosy a HV prvního roku v jednotlivých mČsících 
(uvedeno v pĜíloze č. 1ě. 
Tabulka 4.11 - PĜedpokládaný VZZ v prvních tĜech letech 
PředpokládaŶý VZZ ǀ Kč 
  1. ROK 2. ROK 3. ROK 
VýŶosǇ 1 379 962,80 2 912 178,45 3 889 251,10 
Tržďy 1 379 962,80 2 912 178,45 3 889 251,10 
        
NákladǇ 2 155 939,40 3 343 956,75 3 812 964,72 
NájeŵŶé 135 000,00 180 000,00 180 000,00 
Nákup DDM 150 762,28 0 0 
Mzdoǀé Ŷáklady 1 050 560,00 1 575 840,00 1 575 840,00 
Energie 90 000,00 120 000,00 120 000,00 
Marketing 10 763,00 363,00 363,00 
PojištěŶí 9 000,00 18 000,00 18 000,00 
Telefon 3 141,00 4 188,00 4 188,00 
Internet 2 700,00 3 600,00 3 600,00 
SuroǀiŶy pro přípraǀu 
pokrŵů a Ŷápoje 663 894,12 1399 965,75 1 868 973,72 
)řizoǀaĐí ǀýdaje 8 300,00 0,00 0,00 
VyŵaloǀáŶí 319,00 0,00 0,00 
PoŵoĐŶé suroǀiŶy 18 000,00 24 000,00 24 000,00 
OstatŶí ŵateriál 13 500,00 18 000,00 18 000,00 
HV před zdaŶěŶíŵ -775 976,60 -431 778,30 76 286,39 
Daň z příjŵu PO 0 0 0 
HV po zdaŶěŶí -775 976,60 -431 778,30 76 286,39 
Zdroj: vlastní zpracování 
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V tabulce 4.11 lze pozorovat, ţe v prvním a druhém roce podnikání dochází ke ztrátČ. 
Tato ztráta je zapĜičínČna vysokými náklady a nepĜíliš vysokými výnosy. V prvním roce 
podnikání jsou navíc vysoké náklady zpĤsobeny nákupem dlouhodobého drobného majetku. 
Nejvyšší vykazované nákladové poloţky ve všech tĜech letech pĜedstavují náklady na nákup 
surovin pro pĜípravu pokrmĤ a nápojĤ a vysoké mzdové náklady. NepĜíliš vysoké výnosy jsou 
zpĤsobeny nedostatečnČ velkou poptávkou. Díky dostatečnČ velké poptávce by byl umoţnČn 
bod zvratu, pĜi kterém se náklady rovnají výnosĤm nebo by byl v lepší variantČ tvoĜen i zisk.  
Z tabulky 4.11 vyplývá, ţe zisk je tvoĜen aţ ve tĜetím roce podnikání. Hodnoty danČ 
z pĜíjmĤ PO jsou znázornČny jako nulové, jelikoţ bylo pĜi výpočtech vyuţito uplatnČní ztráty.  
Tabulka v pĜíloze č. 1 je zamČĜena na podrobné hospodaĜení podniku v prvním roce 
podnikání, a to v jednotlivých mČsících. Ve všech mČsících v prvním roce podnikání jsou 
vykazovány záporné hodnoty. V prvním roce podnikání je pro podnik nesmírnČ dĤleţitá 
marketingová kampaĖ, díky níţ by v krčmČ mohlo dojít k získávání nových zákazníkĤ. 
4.12.7 PĜedpokládaný plán CF 
Plán pČnČţních tokĤ je dĤleţitým nástrojem pro kontrolu penČţních prostĜedkĤ.  
Z výkazu CF lze snadno vyčíst, jak podnikatelé umČjí hospodaĜit se svými pČnČţními 
prostĜedky.  
Tabulka 4.12 - PĜedpokládaný CF v prvních tĜech letech podnikání 
PředpokládaŶý Cash Floǁ ǀ Kč 
  1. ROK 2. ROK 3. ROK 
PS PP 1 210 000,00 434 023,40 2 245,10 
        
PříjŵǇ 1 379 962,80 2 912 178,45 3 889 251,10 
Tržďy 1 379 962,80 2 912 178,45 3 889 251,10 
        
Výdaje 2 155 939,40 3 343 956,75 3 812 964,72 
Platďa ŶájeŵŶého 135 000,00 180 000,00 180 000,00 
Výplaty ŵezd ǀčetŶě odǀodů 1 050 560,00 1 575 840,00 1 575 840,00 
Nákup DDM 150 762,28 0 0 
Energie 90 000,00 120 000,00 120 000,00 
Marketing 10 763,00 363,00 363,00 
PojištěŶí 9 000,00 18 000,00 18 000,00 
Telefon 3 141,00 4 188,00 4 188,00 
Internet 2 700,00 3 600,00 3 600,00 
SuroǀiŶy pro přípraǀu pokrŵů a Ŷápoje 663 894,12 1 399 965,75 1 868 973,72 
)řizoǀaĐí ǀýdaje 8 300,00 0,00 0,00 
VyŵaloǀáŶí 319,00 0,00 0,00 
PoŵoĐŶé suroǀiŶy 18 000,00 24 000,00 24 000,00 
OstatŶí ŵateriál 13 500,00 18 000,00 18 000,00 
CASH FLOW -775 976,60 -431 778,30 76 286,39 
KS PP 434 023,40 2 245,10 78 531,49 
Zdroj: vlastní zpracování 
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Z tabulky 4.12 lze vyčíst zápornou hodnotu CF v prvním roce podnikání, která je 
zpĤsobena vysokými výdaji – napĜ. poĜízení dlouhodobého drobného majetku. V druhém roce 
podnikání je také generován CF se zápornou hodnotou, ale ve tĜetím roce dochází ke zmČnČ 
a rozdíl mezi pĜíjmy a výdaji  je jiţ kladný. Konečný stav penČţních prostĜedkĤ je ve všech 
tĜech letech kladný, díky vysokému počátečnímu vkladu. 
4.13 SWOT analýza 
Ve SWOT analýze jsou zkoumány interní a externí faktory podniku. Interní faktory jsou 
zamČĜeny na silné a slabé stránky podniku a externí faktory pĜedstavují pĜíleţitosti a hrozby 
podniku. 
Tabulka 4.13 - SWOT Matice 
SilŶé stráŶkǇ Váha HodŶoĐeŶí ǀýkoŶŶosti Skóre Slaďé stráŶkǇ Váha 
HodŶoĐeŶí 
ǀýkoŶŶosti Skóre 
použíǀáŶí kǀalitŶíĐh ďio 
surovin z farem 0,10 3 0,30 začíŶajíĐí podŶik 0,40 -4 -1,60 
pokrŵy středoǀěké kuĐhyŶě 0,20 5 1,00 
doďoǀá atŵosféra 0,15 4 0,60 
ϭ kuĐhař 0,30 -2 -0,60 kǀalifikoǀaŶí zaŵěstŶaŶĐi 0,20 4 0,80 
lokalita v centru Ostravy 0,20 5 1,00 
téŵěř žádŶé 
zkušeŶosti v oboru 0,30 -3 -0,90 propagaĐe Ŷa soĐiálŶíĐh sítíĐh 
a ǁeďoǀýĐh stráŶkáĐh 0,15 4 0,60 
Součet 1,00 25 4,30 Součet 1,00 -9 -3,10 
Příležitosti Váha HodŶoĐeŶí ǀýkoŶŶosti Skóre Hrozby Váha 
HodŶoĐeŶí 
ǀýkoŶŶosti Skóre 
pořádáŶí akĐí ;kejklíři, 
hudeďŶí předstaǀeŶí..Ϳ 0,25 4 1,00 
nedostatek 
zákazŶíků 0,25 -4 -1,00 
špatŶě zǀoleŶá 
ĐeŶoǀá strategie 0,15 -3 -0,45 
rozšířeŶí Ŷaďídky ǀ jídelŶíŵ 
lístku 0,15 3 0,45 růst ĐeŶ ǀstupů 0,25 -4 -1,00 
získáŶí zkušeŶostí ǀ 
pohostiŶstǀí 0,05 3 0,15 konkurence 0,20 -3 -0,60 
příliǀ zákazŶíků ;propagaĐe, 
reference) 0,30 5 1,50 krádeže 0,05 -1 -0,05 
ǀyďudoǀáŶí doďrého iŵage 0,25 5 1,25 zŵěŶy ǀ zákoŶeĐh (hygiena) 0,10 -2 -0,20 
Součet 1,00 20 4,35 Součet 1,00 -17 -3,30 




Silné stránky – Slabé stránky = 4,30 – 3,10 = 1,2 
PĜíležitosti – Hrozby = 4,35 – 3,30 = 1,05 
 
V rámci analýzy byly vyuţity váhy, hodnocení výkonnosti a skóre. PĜičemţ váha 
vyjadĜuje dĤleţitost pĤsobení faktoru na výkonnost podniku. Váhy se stanovují v rozmezí 0-1, 
součet všech vah se rovná jedné. Hodnocení výkonnosti pĜedstavuje, jak si podnik 
s vypsanými faktory vede. U silných stránek a pĜíleţitostí je vyuţito kladného rozmezí 1-5, 
kdy 5 znamená nejlepší moţné pĤsobení faktoru na výkonnost. Naopak u slabých stránek 
a hrozeb je brána v potaz škála záporná, kdy se -5 vyznačuje nejhorší pĤsobností faktoru 
na výkonnost podniku. Skóre je součinem váhy a hodnocením výkonnosti. 
Z tabulky 4.13 vyplývá, ţe silné stránky pĜevaţují nad slabými stránkami a pĜíleţitosti 
nad hrozbami. 
4.14 Shrnutí a doporučení 
Z vypracovaného podnikatelského plánu lze stanovit doporučení pro vedení 
stĜedovČké krčmy do budoucna. 
Pomocí finančního plánu bylo poukázáno na finanční výkazy podniku, z nichţ lze 
vyčíst pravdČpodobnou realizovatelnost krčmy. Podle výkazu ziskĤ a ztrát v prvních tĜech 
letech se ve tĜetím roce podnikání podniku podaĜí dospČt zisku. Ve tĜetím roce podnikání je 
tvoĜen kladný cashflow, jehoţ znatelná výše je zpĤsobena díky získání klientely, 
potĜebné pro udrţení ţivotaschopnosti podniku.  
Vedení podniku by mČlo sledovat pravidelnČ mČsíční náklady, pĜípadnČ by mohlo 
ovlivnit jejich výši výbČrem jiných dodavatelĤ Ěsurovin, energií, apod.). 
Z analýzy SWOT vyplývá hrozba nedostatku zákazníkĤ, kterému podnik mĤţe čelit, 
pokud nezvolí vhodnou formu propagace, vhodnou cenovou strategii nebo nebude mít 
podstatnČ kvalitnČjší produkty ve srovnání s konkurencí. 
 
Propagace 
V rámci propagace podniku by se vedení mČlo zamČĜit na sociální sítČ, které jsou 
v dnešní dobČ hojnČ vyuţívány všemi vČkovými skupinami. Na sociální síti Facebook 
si vedení podniku mĤţe vytvoĜit profil, s pravidelnČ aktualizovanými informacemi ohlednČ 
jídelního lístku, otevírací doby nebo speciálních nabídek a akcí. Potencionální zákazníci 
mohou na profilu psát recenze a doporučovat tak podnik další skupinČ zákazníkĤ. 
Mezi fenomén dnešní doby patĜí propagace sluţeb a výrobkĤ pomocí youtuberĤ, 
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kteĜí ve svých videích prezentují výrobky, jenţ jim byly zaslány zdarma ke spolupráci 
nebo jim je poskytnuta bezplatnČ sluţba, kterou poté prostĜednictvím videa sdílejí s okolím. 
Formou této spolupráce by podnik mohl dostát nových potencionálních zákazníkĤ zvláštČ 
ve vČkové kategorii studentĤ, kteĜí youtube dennČ vyuţívají. 
 
Cenová strategie 
Problémy s tvorbou zisku mohou být zpĤsobeny špatnČ zvolenou cenovou strategií. 
Prodejní ceny pokrmĤ byly stanoveny podle cen konkurenční společnosti. Z dĤvodu 
vyuţívání draţších bio surovin, které konkurence k pĜípravČ svých pokrmĤ nevyuţívá, 
by bylo vhodné pĜehodnotit cenovou strategii. Další doporučení tedy spočívá ve zmČnČ 
cenové strategie podniku napĜíklad na stanovení prodejních cen pomocí kalkulací. 
 
Ceny vstupů 
RĤst cen vstupĤ mĤţe být nepĜíjemnČ promítnut do prodejních cen pokrmĤ, coţ by 
zákazníci neuvítali. Pokud by nastala situace rĤstu cen vstupĤ, bylo by vhodné pĜehodnocení 




VČtší návštČvnost krčmy mĤţe být zapĜičínČna kvalitním personálem, který není 
ve všech konkurenčních podnicích samozĜejmostí. Za pĜíjemnou obsluhou se do krčmy budou 
zákazníci velmi rádi vracet. V podniku by mČl být kladen dĤraz na neustálé zlepšování 





Cílem této bakaláĜské práce bylo zpracování podnikatelského plánu pro stĜedovČkou 
krčmu „U Rozbitého džbánu“ v centru Ostravy. V praktické části se autorka vČnovala 
zpracování jednotlivých částí plánu a mohla se pĜesvČdčit na vlastní oči, ţe nic není tak 
snadné, jak se na první pohled zdá. Konečná podoba podnikatelského plánu vychází 
z teoretické části, ve které byla popsána jeho struktura a také jaké jsou doporučovány zásady 
pĜi jeho zpracování.  
PĜi psaní plánu se autorka zabývala reálnou situací na trhu v místČ podnikání a určila, 
které podniky budou krčmČ konkurovat. Velkou výhodu pro stĜedovČkou krčmu pĜedstavuje 
konkurenční výhoda ve formČ stĜedovČkých pokrmĤ a dobové prostĜedí, které konkurenční 
podniky nenabízejí. Pro pĜípravu pokrmĤ stĜedovČké krčmy byli autorkou vybráni dodavatelé 
surovin, mezi které zaĜadila i rodinné bio farmy a malý rodinný pivovar. Zájem o zdravý 
ţivotní styl v dnešní dobČ stále roste a suroviny z malých rodinných farem jsou pro krčmu 
dalším pĜíjemným lákadlem zákazníkĤ. Pro prezentaci podniku na internetu byly 
marketingovou společností vytvoĜeny webové stránky a pro pĜíliv nových zákazníkĤ bylo 
v části „Shrnutí a doporučení“ autorkou doporučeno vytvoĜení profilu stĜedovČké krčmy 
na sociální síti facebook. Další rada spočívala ve vyuţití propagace pomocí youtuberĤ. 
NejdĤleţitČjší část podnikatelského plánu pĜedstavuje finanční plán, ve kterém byly 
vyhotoveny pĜedpokládané výkazy. Je nutno podotknout, ţe veškeré plánované trţby 
a náklady jsou pĜedpokládané a skutečnost se mĤţe lišit. V prvních dvou letech podnikání 
dochází v podniku ke ztrátČ, coţ není nic neobvyklého u novČ vzniklého podniku. V prvním 
roce je vysoká ztráta zdĤvodnČna pĜedevším nutnými investicemi v prvním mČsíci podnikání 
a také nedostatkem stálé klientely. Ve tĜetím roce krčma ze svých výnosĤ jiţ dokáţe pokrýt 
veškeré náklady a tvoĜí zisk ve výši 76 ŇŘ6,ňř Kč. Cash flow generuje v prvních dvou letech 
záporné hodnoty a ve tĜetím roce podnikání je rozdíl mezi pĜíjmy a výdaji kladný. Počáteční 
a konečné stavy penČţních prostĜedkĤ ve výkazu CF vykazují ve všech tĜech letech podnikání 
kladné hodnoty z dĤvodu velkého počátečního vkladu ve výši 1 Ň10 000 Kč.  
Na základČ výpočtĤ provedených ve finančním plánu je moţné Ĝíci, ţe je podnik 
„U Rozbitého dţbánu“ realizovatelný i ţivotaschopný a v dalších letech by díky novým 
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7 Seznam zkratek 
4P – marketingový mix sloţen ze čtyĜ prvkĤ 
a. s. – ůkciová společnost 
CF – výkaz cash flow 
EU – Evropská unie 
FO – fyzická osoba 
HACCP – Hazard Analysis and Critical Control Points 
HDP – hrubý domácí produkt 
HV – hospodáĜský výsledek 
k. s. – Komanditní společnost 
KS PP – konečný stav penČţních prostĜedkĤ 
MHD – MČstská hromadná doprava 
MPO – Ministerstvo prĤmyslu a obchodu České republiky 
MPSV – Ministerstvo práce a sociálních vČcí České republiky 
MSP – malý a stĜední podnik 
OC – Obchodní centrum 
OR – Obchodní rejstĜík 
PESTLE – akronym slov Political, Economic, Social, Technological, Legal a Environmental 
PO – právnická osoba 
PS PP – počáteční stav penČţních prostĜedkĤ 
s. r. o. – Společnost s ručením omezeným 
Sb. – sbírka zákonĤ České republiky 
SMART – akronym slov Specific, Measurable, Achievable, Realistic a Time Specific 
SWOT – akronym slov Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats 
v. o. s. – VeĜejná obchodní společnost 
VZZ – výkaz zisku a ztrát 





PĜíloha 1: PĜedpokládaný VZZ za 1. rok podnikání 
PĜíloha Ň: Dotazník  
PĜíloha 3: Nápojový a jídelní lístek
